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《商务谈判学》

内容概要

《商务谈判学》围绕商务谈判这一主题，全面系统地介绍了谈判的概念、职能与原则、评价与类型，
谈判的主要理论及其发展，谈判的基本方法，谈判过程，谈判礼仪，谈判心理和人际关系，谈判的法
律运用，谈判伦理道德，谈判策略，谈判技巧，谈判的逻辑艺术，谈判的语言艺术，以及世界各国和
地区的谈判风格等。全书主要介绍了谈判学的基本理论，并侧重商务谈判的表述。
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《商务谈判学》

书籍目录

一章商务谈判概述第一节 谈判与商务谈判第二节 商务谈判的职能和原则第三节 商务谈判的评价和类
型第二章 谈判理论及其发展第一节 谈判理论的历史发展第二节 主要谈判理论简介第三节 商务谈判的
基本方法第三章 谈判的过程第一节 商务谈判的模式第二节 准备阶段第三节 开局阶段第四节 实质阶段
第五节 协议阶段第四章 谈判中的礼仪第一节 谈判的正式场合礼仪第二节 谈判过程中的礼仪第三节 谈
判的非正式场合礼仪第四节 国际商务谈判礼仪第五章 谈判心理和人际关系第一节 谈判的心理需要第
二节 谈判人员的心理行为和心理素质第三节 谈判信息的心理沟通第四节 谈判的说服与心理和谐第五
节 谈判中人际关系的理性认识第六章 谈判中的法律运用第一节 法律在谈判中的地位和作用第二节 谈
判中的法律原则和依据第三节 谈判协议和修改的法律依据第七章 商务谈判中的伦理道德第一节 商务
谈判的伦理与道德第二节 商务谈判伦理与法律第三节 商务谈判伦理确立的过程第四节 商务谈判伦理
运用与处理第八章 谈判策略第一节 谈判的九战四十五策第二节 谈判策略的选择与运用第九章 谈判技
巧第一节 讨价还价技巧第二节 妥协让步技巧第三节 规避风险技巧第四节 突破僵局技巧第十章 谈判的
逻辑艺术第一节 谈判中的逻辑问题第二节 谈判中的逻辑方法及其意义第三节 签订合同中的逻辑技巧
第十一章 谈判的语言艺术第一节 谈判中的语言类型及其艺术的要求第二节 谈判中有声语言的具体运
用第三节 谈判中无声语言的具体运用第十二章 世界各国的谈判风格第一节 谈判中的文化差异第二节 
世界各地商人的谈判风格参考文献
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《商务谈判学》

章节摘录

在谈判中，谈判者增强对方对自己的信任感的做法可以有勇于认错、善于体谅对方两种。1.勇于认错
在谈判中，人人都免不了犯这样那样的错误，犯一些小错并不会影响对方对你的信任，但竭力替自己
明显的错误辩护，最终会失去对方的信任。在这里，明智的做法是，迅速而公开地向对方认错，从而
获得对方的信任。2.善于体谅对方在某项谈判中，当一方表示在某一问题上难以作出决定时，另一方
的谈判人员可以充分理解的口吻列举多条理由说明对方的为难之处，然后再强调就这一问题作出决定
的重要性。这样做的结果，常常使得对方在决定这一问题时作出更多的努力，以使问题更快、更好地
得到解决。采取上述做法的谈判者能够获得对方信任的原因，在于他被对方看作是公正的和客观的。
（三）欣赏的作用心理学的研究表明，如果人们欣赏一位信息传达者，那么他们就较易赞同这一传达
者的观点和态度。造成欣赏喜爱的因素有：第一，身体吸引力。在谈判中，一个谈判者穿着整洁、谈
吐文雅、举止得体都对增加对方的欣赏程度有利。第二，能力。与前者相比，一个聪明、有能力的谈
判人员更易博得对方长久的喜爱。第三，令人愉悦的特性。谈判是一种社会交往活动，在交往过程中
，有一些特性令人喜欢，而另一些特性则令人生厌。据心理学的一项研究表明，热情在这里具有比其
他特性更讨人喜欢的作用。第四，接近。谈判人员在各种场合，其中包括非谈判的正式场合与对方接
近是增加彼此欣赏程度的有效途径。第五，相互欣赏。通常我们欣赏那些欣赏我们的人，喜欢那些喜
欢我们的人。这一条比前几条具有更重要的意义，这就是说，如果我们想在谈判中被对手所欣赏，那
么我们首先就要欣赏对手。二、信息本身的心理作用信息本身的性质对于说明的效果也有重大的影响
。在谈判中，信息可分为如下三种。（一）有利于己方的信息心理学的研究证实，一个人对原态度的
信奉强度往往取决于这个人选择这一态度的自由程度，也就是说，如果一个谈判者的态度是他自愿选
择的，那么他的这一态度就比较难改变。根据这样的原理，在一项谈判中，凡属有利于己方的信息和
观点，就应尽力设法让对方说出，这样，在以后的谈判过程中，已方谈判人员就可免去许多不必要的
说服工作。

Page 4



《商务谈判学》

编辑推荐

《商务谈判学》适合各类高校管理类、经济类尤其是工商管理、行政管理、国际贸易、市场营销等专
业学生作教材之用。《商务谈判学》注重理论与实践相结合，较为全面、深刻地阐述了谈判学的基本
理论、策略和方法。全书以商务谈判为主体，论述了谈判的职能、原则和类型；谈判理论的历史发展
与基本方法；谈判过程；谈判礼仪；谈判心理和人际关系；谈判法律运用与伦理道德；谈判策略与技
巧；谈判的逻辑艺术与语言艺术；世界各国的谈判风格等。
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