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前言

随着市场经济的不断发展和完善，商务谈判和推销活动已经成为社会经济生活中普遍存在的现象，引
起了包括企业界在内的全社会的广泛关注。
加强对商务谈判和推销行为的理论研究，揭示它们的内在规律，在方法、策略和技巧上为规划商务谈
判和推销行为提供基本的理论依据，具有十分重要的现实意义。
谈判和推销是商务活动的两个重要方面，两者在本质上是一致的，都是要解决或者改善商务活动中的
人际沟通与交流问题，强调通过双向沟通和磋商来实现和满足彼此的利益要求，追求一个互惠互利、
双赢的结局。
在实际商务活动中，谈判与推销往往是交互在一起的，谈判中有推销（向对方推销自己的观念、意见
、方案等），推销中有谈判（推销洽谈就是推销人员与顾客之间的谈判），它们在原理、方法、策略
和技巧等诸方面也有许多相通或相似性。
一些高校经管类专业往往分别开设“商务谈判”和“人员推销”两门课程来介绍相关知识，我们考虑
到两门课程在本质上的一致性，将它们综合成一门课程，即“商务谈判与推销技巧”。
鉴于课程建设和教学的迫切需要，我们编写了这本教材。
本书在论述基本理论、基本观点的基础上，侧重介绍了有关策略和技巧，并引用了大量的实例，以期
增强实用性和可操作性，使读者学习后谈判与推销能力有较大的提高。
书中各章所附的案例题、练习题是从大量相关资料中精心选编出来的，应在本课程教学中充分利用。
本书第2版在原书基础上增补了部分案例和专栏资料，并在书末附加了两套本课程的模拟试卷。
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内容概要

本书系统阐述了商务谈判与推销活动的原理、方法、策略和技巧。
全书共分12章，包括：商务谈判概述、商务谈判组织与管理、商务谈判策略、商务谈判思维与沟通、
国际商务谈判、商务谈判礼仪、推销与推销人员、推销心理与推销模式、顾客开发、推销接近与洽谈
、顾客异议处理与成交、推销管理。
　　本书内容新颖，通俗生动，突出知识的系统性和实用性，强调实践能力的培养。
各章均设计安排了学习目标、关键术语、复习思考题、案例与训练等内容，并在各章正文中穿插有实
例、专栏和背景资料，书末附有谈判能力、推销能力测试题和课程模拟试卷，为该课程的教学提供方
便。
　　本书适合作为本专科院校、高等职业院校、成人高等院校的商务、营销及经济管理类专业的教材
。
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章节摘录

插图：把注意力集中于相互的利益而不是立场，对谈判双方来说都是十分有益的。
这是因为以下两方面的原因。
（1）每一种利益通常都存在着几个可能使这一利益得到维护的立场或者说，谈判者追求某一利益的
意愿，可以通过不同的立场来体现。
例如，某一项谈判追求的利益是取得尽可能高的销售收人，谈判者的立场可能是坚持在价格上不做或
少做让步，也可以是坚持要对方在本方认可的某一个较低的价格水平上增加订货量。
上述两种立场都是为谋求某种利益服务的，都有可能满足本方对利益的追求。
如果谈判者过于看重立场，尤其是在与对方发生严重冲突的情况下，仍一味在坚持自己的立场，就可
能动摇双方共同合作的基础，从而丧失原本可以获取的利益。
（2）在互相对立的立场背后，可能内隐着双方共同的和一致的利益比如，某一谈判立场可能是坚持
合同必须包括一项对延期发运货物给予严厉处罚的条款，双方在这一立场上各不相让。
但如果透过双方对立的立场，我们就不难发现，双方的利益又有一致的方面，卖方希望取得源源不断
的订单，买方则想要保证原材料的不断供应。
因此，立场的对立并不代表着利益的完全对立。
弄清谈判双方都能理解的利益，同时又坚定地为取得这些利益而采取灵活的措施，谈判双方就可以在
彼此共同的利益上达成一致。
当然，谈判双方在关心自己利益的同时，也应关注对方的利益。
这样，在你阐述自己的利益时，才可能减少对方的抵触情绪。
同样，你还必须向对方解释他的利益，这样才能使对方意识到，即使双方在立场上存在冲突，但仍然
可以合作争取共同的利益。
谈判者在讨论利益时应尽量做到具体，过于抽象化的说辞难以取得对方的理解与信任。
因为在某些情况下，所谓的“原则上”的协议，往往意味着双方虽愿意安排一个解决问题的办法，但
一时却找不到可以解决协议条款的任何基础。
4.坚持客观标准的原则商务谈判是谋求双方互利的过程，是双方互惠合作的过程。
但是，无论谈判者是如何了解彼此的利益和需求，或者多么重视维护双方的合作关系，任何一方都不
可避免要面对存在的分歧。
人们都希望能够通过谈判来减少分歧，但分歧的减少甚至消除，不是靠谈判者良好的主观愿望就可以
实现的。
面对存在的分歧，有些谈判者往往持强硬的态度，试图迫使对方不断做出让步；有些谈判者则过分突
出感情的因素，在对方的压力面前不断地退让。
靠压力来达成协议可能给谈判者带来一时的利益，但他不可能只凭借强大的压力来获取长久的成功。
同样，宽厚大方的做法虽然维系了双方的良好关系，但却陷自己于微利甚至是无利可图的境地，谈判
的效率是低下的。
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编辑推荐

《商务谈判与推销技巧(第2版)》：现代经济与管理类规划教材。
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