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 商务谈判

 



商务谈判的定义与目的

商务谈判是指在商业活动中，双方或多方为了达成共同目标或解

决某些问题，通过沟通、协商、妥协和合作等手段进行的交流活

动。其主要目的是实现双方的利益最大化，通过协商达成共识，

从而实现合作或解决问题的目标。



商务谈判的分类

涉及公司股份或资产的购买，

以实现对该公司控制或影响

的谈判。

收购谈判

涉及商品或服务的销售价格、

交付时间等条款的谈判。

销售谈判

涉及原材料、设备等采购价

格、质量、交付等条款的谈

判。

采购谈判
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 商务谈判的技巧

 



信息收集的重要性

在商务谈判中，了解对方的需求、优势和劣势是非常重要的。因

此，在谈判前要充分收集对方的信息，以便在谈判中取得优势。



有效的沟通技巧

在谈判过程中要注意倾听对

方的意见，了解对方的需求

和底线。

倾听对方意见

在谈判过程中要清晰、准确

地表达自己的观点和需求。

表达自己观点

在谈判过程中要及时向对方

反馈自己的意见和决定，保

持沟通的畅通。

及时反馈

 

 



妥协与合作在商务谈判中的作用

商务谈判不是零和游戏，双方都需要做出妥协和合作，以实现共

同的目标。通过妥协和合作，可以最大化双方的利益，实现双赢

的局面。



合同拟定的重要性

合同要明确双方的权利和义

务，避免出现纠纷。

明确双方权利
和义务

合同要保护双方的利益，确

保双方在谈判结果中得到应

有的权益。

保护双方利益

合同要规定违约责任和后果，

以防止违约行为的发生。

防止违约
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