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内容概要

　　《普通高等院校工商管理系列教材：商务谈判理论、策略与技巧》共分八章，较全面、系统地对
商务谈判理论、策略与技巧进行了论述，并且突出了三大特点：第一，较清晰、全面地介绍了谈判理
论体系，并且力求做到深入浅出、通俗易懂；第二，大量案例的引入及分析，充分体现了商务谈判的
实践性、实用性的指导特点；第三，真正体现了要“因人而异”的创造性应用谈判策略、技巧的理念
，从而，达到满足社会各个阶层人士切实学到、掌握谈判技能的最终目的。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判理论、策略与技巧>>

书籍目录

前言
引言——世界是一张谈判桌
第一章 商务谈判概述
第一节 什么是谈判
第二节 商务谈判的概念、特征及类型
第三节 商务谈判原则
第四节 商务谈判程序与形式
第二章 商务谈判理论
第一节 需要理论
第二节 哈佛“原则谈判法”
第三节 “三方针”理论
第四节 博弈论
第五节 公平理论
第六节 控制论与信息论
第三章 商务谈判中的三大变数（制胜因素）
第一节 权力
第二节 时间
第三节 情报
第四章 商务谈判准备
第一节 商务谈判信息准备
第二节 商务谈判队伍的组织
第三节 商务谈判目标确定与谈判对象选择
第四节 商务谈判计划及方案拟定
第五节 商务谈判时空的选择
第六节 商务谈判彩排
第五章 商务礼仪与禁忌
第一节 待客与拜访的礼仪与禁忌
第二节 个人仪表的礼仪与禁忌
第三节 见面的礼仪与禁忌
第四节 交谈的礼仪与禁忌
第五节 馈赠的礼仪与禁忌
第六节 宴请的礼仪与禁忌
第六章 商务谈判心理及思维
第一节 商务谈判心理
第二节 商务谈判思维
第七章 商务谈判语言策略与技巧
第一节 商务谈判语言概述
第二节 叙述的策略与技巧
第三节 提问的策略与技巧
第四节 答复的策略与技巧
第五节 说服的策略与技巧
第八章 商务谈判各阶段的策略与技巧
第一节 谈判开局阶段的策略与技巧
第二节 报价阶段的策略与技巧
第三节 磋商阶段的策略与技巧

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判理论、策略与技巧>>

第四节 缔约阶段的策略与技巧
参考文献

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判理论、策略与技巧>>

章节摘录

版权页：   插图：   （三）对方身份权限 谈判前要了解对方谈判人员的身份、分工。
他们是直接进出口商、批发商、零售商还是代理商。
如果是代理商，必须弄清其代理的权限范围及对方公司的经营范围。
 绝大多数国家规定，如果代理商越权或未经本人授权而代本人行事，代理商的行为就对本人无约束力
，除非本人事后追认，否则本人不负任何责任。
同样，如果代理商订立的合同越出了公司章程中所规定的目标或经营范围，即属于越权行为。
对属于越权行为的合同，除非事后经董事会研究予以追认，否则公司将不负任何责任。
 在谈判中，同一个没有任何决定权的人谈判是浪费时间，甚至会错过最佳交易时机；弄清代理商的代
理权限范围和对方公司的经营范围，才能避免日后发生纠纷和损失。
 （四）对方谈判的最后期限 在情报收集工作中需要格外注意的是谈判的最后期限，任何谈判都有一
定的期限，最后期限的压力常常迫使人们不得不采取快速行动，立即做出决定，所以，重要的结论和
最终的结果都是在谈判结束之前才能最后确定，期限在其中起了极其重要的、仅次于价格的影响作用
。
 必须设法了解对方的谈判期限，以便针对对方的期限，控制谈判的进程，并针对对方的最后期限，施
加压力，促使对方接受有利于己方的交易条件。
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编辑推荐

《普通高等院校工商管理系列教材:商务谈判理论、策略与技巧》是编著者在多年的教研工作中，认真
继承前人的理论研究成果，归纳、总结了大量的现实谈判实例经验，并且在有着多年来广泛接触社会
而厚积丰富的实际商务谈判实践经历基础上完成的，有很强的实际应用性。
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