
日照职业技术学院课程单元设计 7 

单元标题： 模块 3  深度洽谈    1 谈判开局 
授课对象：18 市场营销 学时：4 上课地点：多媒体教室 
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能利用各种技巧接近客户 
拜访计划 

接触技巧 

  对工作进行计划的素养，和良好的沟通能

力 
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自我测试 11 

  1．你看中了一辆待售的二手货“美洲虎”牌小轿车。同样型号的新车，据广告上称，

价格为 5 000镑。你向卖主说，愿出价 2 250镑，一次付清。你以为卖主会 

  a)经过侃价接受它 

  b)经过侃价拒绝它 

  c)拒绝考虑 

  2．你是一位传真机销售代理人，应邀去当地一处未婚母亲收容所商谈购机问题。收

容所工作人员表示想买一台目录价为 2 200镑的机器，只是市议会拨给的购机款规定，最高

不得超过 1 755镑。你是： 

  a)不无遗憾地婉言拒绝 

  b)运用自己的“相机处理”权，使买卖成交 

  c)建议对方改买价格比较便宜的型号 
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每日牛奶公司拥有几处奶牛场，以瓶装牛奶向送上门公司供货。该公司在布里斯托尔东区拥

有众多订户。每日牛奶公司的另一客户为“送上门”公司的竞争对手瓦尔克兄弟公司。   

  鲜奶农场也想把产品打入布里斯托尔市场，并已与送上门公司接触，其所报奶价每瓶比

每日牛奶公司现行供货价便宜 3 便士。该农场目前在该市东郊若干村庄已有少数零散订户。 

   

  送上门公司一方面觉得农场的奶价比较便宜，另一方面又怕农场以直接向用户供奶的方

式与自己竞争，所以正在考虑是否与之签约。 

  鲜奶农场的弱点是，场址距市区较远，位于该市北边二十一英里处。如不在市区附近新

建冷藏装瓶厂则直接向用户供奶一时还难以做到。   

  每日牛奶公司与送上门公司所订独家供奶合同一个月后即将到期，正打算另订三年新约，

但奶价有待商定。 

  每日牛奶公司在该市有几所转运站，送上门公司可就近从转运站提货。转运站都是凌晨

4 时开门，能保证送上门公司在上午七时以前将鲜奶送到订户门口。要是零星买奶的人多，

公司的汽车即使再拉上一趟也不会误事。这是向鲜奶农场订货所做不到的。因为距离毕竟有

二十一英里之遥。 

  但鲜奶农场较低的奶价可使送上门公司每月增加收入 3 000 镑。 



  回答下面的提问可演练你的谈判技巧。请运用你的现有经验与常识设想该如何与每日牛

奶公司及鲜奶农场谈判。回答问题时可参阅自己在另一页纸记下的笔记以及在书上所批的札

记或标明的重点。 

   13 1 送上门公司如想更换供应商，其弱点何在? 

  13 2 该公司与每日牛奶公司进行谈判时应采取何种态度? 

  13 3 该公司与鲜奶农场进行谈判时应采取何种态度? 

  13 4 每日牛奶公司在与送上门公司谈判新供应合同时应如何维护本身利益? 

  13 5 每日牛奶公司如打算像鲜奶农场一样降价，该如何向送上门公司解释己方以前所

要的较高价格? 
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任务导入 

1 送上门公司如想更换供应商，其弱点何在? 

2 该公司与每日牛奶公司进行谈判时应采取何种态度? 

  3 该公司与鲜奶农场进行谈判时应采取何种态度? 

  4 每日牛奶公司在与送上门公司谈判新供应合同时应如何维护本身利益? 

  5 每日牛奶公司如打算像鲜奶农场一样降价，该如何向送上门公司解释己方以前所要的较

高价格? 

 

任务资讯 

任务一 谈判开局 

一、谈判气氛  

所谓谈判气氛，是指谈判双方通过各自所表现的态度、作风而建立起来的谈判环境。是谈判双方人员

进入谈判场所的方式，目光、姿态，动作，谈话等一系列有声和无声的信号，在双方谈判人员大脑中迅速得

到的反映。  

二 谈判气氛的类型  

、冷淡、对立、紧张的谈判气氛（低调谈判气氛）  

  在该气氛下，双方见面不关心、不热情、目光不相遇、相见不抬头、交谈时语气带双关，甚至带讥讽口

吻等，这一类型谈判气氛通常是处于法院调解，双方利益对立情况下发生。  

2、松弛、缓慢、旷日持久的谈判气氛  

  在该气氛下，谈判人员进入会场衣冠不整，精神不振，或入座时左顾右盼，显出一种可谈不谈的无所谓

的态度。 

3、热烈、积极、友好的谈判气氛  

  在该气氛下，谈判双方态度诚恳，真挚，见面时话题活跃，口气轻松，情感愉快，双方都对谈判的成功

充满热情，充满信心，把谈判成功看成友谊的象征。  

。  

4、平静、严肃、严谨的谈判气氛  

  通常双方已不是谈判生手，也非初次见面，双方自信而检点，平静如水而不声张，进入谈判场所速度适

中，默默缓缓而行，处于一种相互提防，似有成见的气氛之中。  

。  

三 形成谈判气氛的时间  

形成谈判气氛的时间通常来讲是在谈判的开始阶段，其中又以双方刚一见面的最初几分钟最为关键。  

当然，谈判气氛的形成还会受到双方以前的接触或从各种渠道得来的信息以及谈判过程中的言行所影响，但



是，见面时所形成的印象比见面前所想象的印象要强烈得多，同时，谈判过程中的言行虽然也会不断地影响

着谈判的气氛。  

。任务 2 谈判气氛营造 

一 建立和保持良好气氛的方法  

 1、建立良好气氛的方法  

(1)注意个人形象。  

(2)沟通思想、加深了解、建立友谊。  

(3)做好周密细致而又灵活的准备工作。  

(4) 分析研究对方的行为，尽量引导对方与己方协调合作。  

  

2、维持良好气氛的方法  

    (1)以平等互利、真诚合作的方针指导整个谈判的言行。  

  (2)行为端庄、谦虚，说话时态度诚恳、言之成理、以理服人。  

二 、谈判气氛的控制  

1.积极主动地创造和谐的谈判气氛  

 谈判气氛是在双方开始会谈的一瞬间就形成了，并影响以后会谈气氛的发展．因此，在谈判初始段形成的

气氛十分重要，双方都应重视，力图有一个良好的开端．  

2.随谈判进展调节不同的谈判气氛  

 当会炎的内容比较重要时，要求会谈气氛紧张、热烈，谈判代表应一丝不苟、认真严肃地讨论磋商合同条

款．  

双方就主要问题达成协议后，就应调节一下会谈的气氛．如互相开开玩笑，讲一些幽默笑话，吃些些点，喝

些饮料等．  

当双方商讨一些比较次要的细节问题时，要尽量创造轻松、愉快、热烈、活泼的会谈气氛，使大家能够畅所

欲言，有助于达成一个明智的、有效的协议．  

3.利用谈判气氛调节谈判人员的情绪  

  气氛是在谈判双方人员相互接触中形成的，又对谈判人员的情绪影响甚大．在紧张、严肃的谈判气氛中，

有的人冷静、沉着，有的人拘谨、恐慌；有的人振奋、激昂，有的人则沮霄、消沉． 

 

 

 

 

 

任务实践  

      代表每日牛奶公司，分角色进行谈判 

任务检查 

分析、评价小组的学习态度、汇报效果 

自我测试 10  释评 

1．a)这个还价太接近对方的要价，对方一定会发现自己面对的是一只罕见的胆怯的

“狐”。也许你只是披着“狐”皮的“羊”? 

  b)你根本就没想到要还价，对吧? 显然是只地道的(即使不是不可救药的)“羊”。 



  c)典型的“狐”的还价(杰克一定会为有你这样的知音而自豪!)你也许有做不成这笔

交易的危险，但只要能做成，则成交价一定比“羊”的便宜得多。 

  d)你是不是匆忙得过了头?还是钱多得没处花了?要不就是你知道了一些未为人知的

有关这家公司的秘密情报? 不过这种情报一定是从另一头“驴”那里听来的。 

  2．a)对于“狐”来讲，这个期望值太低。 

  b)啊，亲爱的!绝对是只“羊”。 

  c)好!绝对是只“狐”。 

  d)杰克也望尘莫及!你难道是只“枭”? 

  3．a)你是只乐观的“狐”。 

  b)你是只悲观的“狐”。 

  c)为了你的敢于试叫可以判为勇敢的“羊”，(但是是否后面有位“狐”朋友在为你

指点，所以才敢于做出如此超出本性的行动?)但你仍只能算是一只天生的悲观的“羊”，因为

你对“狐”朋友的指教缺乏信心。 

  4．a)毫无转圜余地，是“驴”的做法。应该先试试 c)项的办法。 

  d)对方是在向“羊”施展哈巴德妈妈的妙计，而你则是那只“羊”。 

  c)正确。每只“狐”都会这么做。 
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进行能力项目的谈判模拟 

 

 


