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内容概要

付强等编著的《商务谈判》共分八章，第一、二、三章属于基本原则和原理部分，第四、五、六章侧
重商务谈判的实用策略和技巧，第七章为商务谈判的基本礼仪，第八章简要介绍了涉外谈判即国际商
务谈判以及不同国家、地区商人的商务谈判风格。
每章前设有“学习目标”和“导入案例”，正文在丰富的教学资料基础上辅以“案例”和“扩展阅读
”，章后设有“本章小结”和“课后思考”。
为适应现代高职教育人才培养的要求，特别在每章后安排了“实训指导”，旨在通过实训增强广大学
生的实践动手能力，真正体现出商务谈判的艺术性特征。

《商务谈判》理论内容全面而简洁，以“够用”为度，语言平实，案例丰富，可读性、实用性强，适
用于市场营销、国际贸易、工商管理及其他经济管理类专业学生使用，同时也可作为商务人员的参考
用书。
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章节摘录

版权页：   2.安全需要 在生理需要满足以后，就会产生安全需要。
和挨饿的人一样，一个寻求安全保障的人对生活的全部看法因缺乏安全感而受到影响。
在他看来，任何事物都不如求得安全那么合乎需要。
在战争年代，家破人亡不能阻止人们求生的本能。
 3.归属和爱的需要 在生理与安全的需要得到合理满足以后，追求爱与友情的需要就占据了主导地位。
这种对朋友、爱人和家庭的渴望，可以完全支配一个孤独的人。
在忍饥挨饿、凶险临头的时候，他只想获得食物、获得保护。
一旦这些需要得到满足，他对爱的向往便超乎人世间一切事物之上了。
他渴望同人们建立起一种充满友情的关系，渴望成为某个群体中的一员，渴望交流感情，渴望关怀与
爱护。
总的来说，人是群体动物，离群索居无异于自取灭亡。
 4.尊重的需要 这是人类希望实现自己的潜在能力、取得成就、对社会有较大贡献、能够得到别人尊重
的欲求。
实际上，这是一个多种需要的集合，包括自尊、自重、威信和成功，具体表现为希望自己有能力、有
成就、能胜任工作，渴望得到别人的赏识和高度评价、得到名誉和荣耀。
这种心理需要在谈判活动中最典型的表现就是有人喜欢显示自己的身份、地位、权威，有入特别要面
子，有人喜欢听别人的恭维话，也有人喜欢排场、阔气与豪华。
人们在谈判时可能会为了维护面子与尊严愤而退出谈判，放弃他原打算进行的交易，也可能为了取得
令人钦佩的谈判业绩，废寝忘食、夜以继日地工作。
 5.求知与理解的需要 这是人类希望不断增添学识与智能、充分探究未知世界的欲求。
在一个正常人身上，存在着一种寻求、探索和理解有关自己周围环境知识的基本动力。
一种活跃的好奇心策动着每个人，激励着人们去尝试，使人们为神秘与未知所吸引，探索和解释未知
的需要是人类行为的一个基本要素。
求知与理解的需要必须以自由和安全为先决条件，只有在自由和安全的条件下，这种好奇心才可能得
到发挥。
 6.审美的需要 这是人类追求美好事物、寻求美的感受的欲求。
处在丑的环境里，有些人甚至卧床不起；换一个美的环境，他又重新站起来了。
这种对美的渴求在艺术家中最为激烈。
对于丑的东西，有些艺术家是无法容忍的。
马斯洛把一个人“情不自禁地要把墙上的画挂正”的行为也归结为对美的需求。
 7.自我实现的需要 这是人类最高层次的需要，即每个人都处在最适合于他的工作岗位，充分发挥每个
人的能力，实现自我价值。
所以人们也称这一层次的需求为创造性的需求。
以谈判活动为例，有项目负责人、专业人员、辅助人员，每个人所具备的能力与应发挥的作用是不一
样的。
领导者不但要能够把谈判小组中每个成员协调在一起，充分发挥着集体的智慧，还要使谈判小组的成
员明确各自承担的具体工作，使其各司其责，使谈判活动取得理想的效果。
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编辑推荐

《高职高专经济管理类"十二五"规划教材:商务谈判》理论内容全面而简洁，以“够用”为度，语言平
实，案例丰富，可读性、实用性强，适用于市场营销、国际贸易、工商管理及其他经济管理类专业学
生使用，同时也可作为商务人员的参考用书。
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