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《商务谈判实战经验和技巧:对五十位商务谈判人员的深度访谈》是一部对商务谈判实
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战人员深度访谈的著述。五十位被访谈人中包括公司董事长、总经理、营销总监、销售
经理、创业者、外贸员等，他们都是活跃在一线、基层的本土型、草根型的商务谈判人
员。《商务谈判实战经验和技巧:对五十位商务谈判人员的深度访谈》采用访谈记录式
的编写体例，由被访谈人讲述其亲身经历的方式编写商务谈判实战记录，所有访谈记录
都是第一手资料。在总结被访谈人商务谈判实战经验和技巧的基础上，《商务谈判实战
经验和技巧:对五十位商务谈判人员的深度访谈》提炼了商务谈判的十二条一般原理和
十二条中国特色。《商务谈判实战经验和技巧:对五十位商务谈判人员的深度访谈》可
以作为相关专业（如市场营销、工商管理、电子商务、国际贸易、国际商务等）研究生
、本科生、高职生学习“商务谈判”等课程的实训指导书、教学参考书或课外阅读书，
还可以为相关的商务谈判实战人员提供实战操作指导。

作者介绍: 

王建明，1979年出生，江苏靖江人，九三学社社员。主要研究环境营销与政策管制。2
000年毕业于西南财经大学，获经济学学士学位；2003年毕业于杭州商学院(现浙江工商
大学)，获管理学硕士学位；2007年毕业于中南财经政法大学，获管理学博士学位。现
为浙江财经学院工商管理学院副教授、硕士生导师。是校中青年学科带头人、“人口·
资源与环境”校级重点学科负责人、浙江省新世纪151人才工程第三层次培养人员。出
版专著2部，在《经济学家》等期刊上发表论文50余篇，多篇论文被《中国社会科学文
摘》等转载。参与国家级项目多项，主持教育部人文社科研究项目青年项目1项、浙江
省哲学社会科学规划项目3项和厅级项目2项。获副省级优秀科研成果奖2项。

目录: 前言总论篇 商务谈判的一般原理和中国特色 一、引言 二、商务谈判的一般原理
三、商务谈判的中国特 四、结束语第一篇 对公司董事长、总经理的深度访谈
“谈判要有双赢或多赢的理念”——对生物开发有限公司董事长的深度访谈
“先谈价格，别人会比较敏感”——对环保材料公司副总经理的深度访谈
“很多都是尔虞我诈，但是我不这样”——对绣品公司总经理的深度访谈
“我国是‘酒桌文化’，什么事都喜欢拿到饭桌上谈”——对餐饮企业总经理的深度访
谈 “要充分了解市场需求，抓住客户的心理”——对贸易公司总经理的深度访谈
“谈判过程中要建立一种信任的关系”——对人才开发公司总经理的深度访谈
“我想还是要以诚待人”——对移动公司总经理的深度访谈第二篇
对营销总监、销售经理的深度访谈
“要表现出能让客户看得见的诚意和诚信”——对制造企业营销总监的深度访谈
“谈判还是要看你给人的第一印象好不好”——对证券公司客户经理的深度访谈
“要注意跟大家的人际关系”——对五金工具公司营销部经理的深度访谈
“谈判谈判，谈谈‘盼盼’嘛”——对房产公司营销总监的一深度访谈
“不要急着推销，先要和客户交流”——对汽车销售经理的深度访谈
“最主要的是你的心态，不能太急于求成”——对汽车公司销售部经理的深度访谈
“我给我们的老板示意不要过低让价”——对仪器公司销售主任的深度访谈第三篇
对公司管理人员的深度访谈
“知己知彼方能百战百胜”——对水泥企业生产供应部部长的深度访谈
“‘察言观色’是谈判中最基础的”——对水产公司经理的深度访谈
“谈判的主要诀窍是市场调查”——对制造企业生产部部长的深度访谈
“最核心的是谈判前的准备工作”——对市场研究院顾问的深度访谈
“谈判更重要的是双方目的要清楚”——对汽车装饰件公司质量总监的深度访谈
“谈判前必须作好充分的准备”——对餐饮企业人力资源部经理的深度访谈
“他们觉得你很有诚心，成功的概率就大大提高了”——对钢材生意人的深度访谈第四
篇 对个体老板、创业者的深度访谈
“心理素质对谈判人员来说比较关键”——对广告公司总经理的深度访谈
“笑着说、笑着卖，这是做生意的道理”——对服装店店主的深度访谈
“首先要对顾客有礼貌，给顾客留下好印象”——对服饰店店主的深度访谈
“做生意还是要讲究诚信”——对纺织公司老板的深度访谈



“坦诚以待更有利于维持稳定的合作关系”——对毛桃手工坊创业者的深度访谈
“关键就是示弱”——对四位网店卖主的深度访谈
“服务态度要好，价格要公道”——对手机店老板的深度访谈
“尊重客户的意见，让客户尽可能地满意”——对文化艺术策划公司创业者的深度访谈
第五篇 对销售人员、业务人员、外贸人员的深度访谈
“放下所有的情绪，以良好的心态来面对别人”——对空调销售人员的深度访谈
“最重要的还是要真情实意、耐心讲解”——对数码公司销售人员的深度访谈
“微笑就是一张无形的名片”——对牛奶经销人员的深度访谈
“还是老老实实和对方谈”——对贸易公司外贸人员的深度访谈
“慢慢和他们细细地讲，效果果然要好得多”——对保险公司业务员的深度访谈
“态度一定要非常好，要让对方感到你非常尊重他”——对保险公司销售员的深度访谈
“以诚待人，你对他诚恳，他也会对你实在”——对数码城销售人员的深度访谈第六篇
对大学教师、兼职学生的深度访谈
“从人情世故方面人手可以达到意想不到的谈判效果”——对大学英语教师的深度访谈
“准备工作占很大比例，收集信息是最关键的”——对大学经济学教师的深度访谈
“满足他们的要求，才会有商讨的余地”——对大学体军部主任的深度访谈
“只要准备充分，有应对措施，每个人都可以谈判”——对大学外联部部长的深度访谈
“心理战术比较重要”——对旅行社学生旅游代理的深度访谈
“谈判其实就是双方的博弈”——对大学外联部部长、公关部副部长的深度访谈
“无论成功或失败都是一笔宝贵的财富”——对大学公关部干事的深度访谈深度访谈提
纲参考文献
· · · · · · (收起) 

商务谈判实战经验和技巧_下载链接1_

标签

谈判

儿童文学

评论

这种让大一同学去访谈再整理成册的东西有必要出版吗？访谈对象倒是很实诚的，没有
什么花腔官腔。
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