第一单元设计方案
项目名称：商务谈判导论
第一部分：简单介绍本课程的框架和考核方式          （时间：20分钟）
   《商务谈判》课程主要讲述九大项目内容：商务谈判概述、商务谈判基本原理、商务谈判的准备、商务谈判开局、商务谈判的流程及策略把握、商务礼仪、商务谈判的沟通协调、商务谈判的心理研究、商务谈判策略。
第二部分：学习新内容
【步骤一】教学内容、教学目的                      （时间：5分钟）
板书：商务谈判的概念、特征和类型
【步骤二】 案例分析与讨论                      
案例1：两个孩子分橙子                           （时间：35分钟）
有一个妈妈把一个橙子给了邻居的两个孩子。这两个孩子便讨论起来如何分这个橙子。两个人争来吵去，最终达成了一致意见，由一个孩子负责切橙子，而另一个孩子选橙子。结果，这两个孩子按照商定的办法各自取得了一半橙子，高高兴兴地拿回家去了。
这是否是最佳的谈判结果？
一个孩子把半个橙子拿到家，把皮剥掉扔了，把果肉放到果汁机上榨果汁喝；另一个孩子回到家，把果肉挖掉扔了，把皮留下来磨碎，将其混在面粉里烤蛋糕吃。
他们各自得到看似公平的一半，却没有物尽其用；他们事先未做好沟通，没有申明各自利益所在。没有事先申明价值，导致双方盲目追求形式上的公平，结果，各自的利益并未达到最大化。
我们试想，如果两个孩子充分交流各自所需，或许会有出现什么情况？
如果这两个孩子事先讲明各自所需，或许会有多个方案和情况出现。一种情况是，想办法将皮和果肉分开，一个拿果肉去喝汁，另一个拿皮去做烤蛋糕。也有可能有一个孩子既想要皮做蛋糕，又想喝橙子汁。这时，如何创造价值就非常重要了。
其实，想要整个橙子的孩子，可以将其他的问题拿出来一块儿谈。比如，他说：“如果你把这个橙子让给我，你上次欠我的棒棒糖就不用还了。”其实，他的牙齿被蛀得一塌糊涂，他父母上星期就不让他吃糖了。
另一个孩子想了想，答应了。她刚从父母那要了5元钱，准备买糖还债。这次，他可以用这5元钱去打游戏，才不在乎这酸溜溜的橙子汁呢。
两个孩子的谈判思考过程，实际上就是不断沟通、创造价值的过程。双方在寻求对自己最大利益的方案的同时，也满足对方的最大利益。
那么，如何在谈判中达到双方利益最大化呢?三个步骤:申明价值、创造价值和克服障碍。
案例2：买钟的苦恼                               （时间：30分钟）
一对夫妻在浏览杂志时，两人看到一幅广告中当作背景的老式时钟，把气氛衬托得十分优雅。妻子说：“这座钟是不是你见过最漂亮的一个？把它放在我们过道或客厅当中，看起来一定不错吧？”丈夫回答：“的确不错！我也正想找个类似的时钟挂在家里，不知道多少钱？广告上没有标明价格。”研究之后，他们决定要在古董店中找寻那座钟，并且商定假若找到那座钟只能出500元以内的价格。
他们经过三个月的搜寻后，终于在一家古董展示会场的橱窗里看到那座钟，妻子兴奋地叫起来：“就是这座钟！没错，就是这座钟。”丈夫说：“记住，我们决不能超出500元的预算。”
他们走进那个展示摊位。“哦喔！”妻子说道：“时钟上的标价是750元，我们还是回家算了，我们说过只有500元的预算，记得吗？”“我记得，”丈夫说：“不过还是试一试吧，我们已经找了那么久，不差这一下子。”
夫妻私下商谈，由丈夫作为谈判者，争取以500元买下。随后，丈夫鼓起勇气，对那座钟的售货员说：“我注意到你们有座钟要卖，定价就贴在钟座上，而且蒙了不少灰尘，显得的确古老。”之后，又说：“告诉你我的打算吧，我给你出个价，只出一次价买那座钟，就这么说顶。想你可能会吓一跳，你准备好了吗？”他停了一下以增加效果。“你听着—250元。”那座钟的售货员连眼也不眨一下，说道：“卖了，那座钟是你的了。”
学生讨论：那个丈夫的第一反应是什么？他反应了谈判者什么样的心理？售货员在此过程中哪些方面作得不足？
教师归纳：丈夫的第一反应：得意洋洋吗？不，肯定不，他最初的反应必然是；“我真蠢！我该对那售货员出价150元才对！”或者是“这座钟应该很重才对，怎么那么轻呢？我敢说里面一定有些零件不见了。”他反应了消费者在讨价还价中永远希望获得更大的利益。售货员的不足表现在太快地同意了丈夫的建议，让消费者感觉还存在很大的议价空间，不符合消费者在购买过程的心理变化。
【步骤三】 授课内容导出与讲述                  
一、商务谈判概念及特征                           （时间：45分钟）
（一）商务谈判概念
谈判：谈判有广义和狭义之分。广义的谈判包括非正式场合的协商、交涉、磋商和商量等等；狭义的谈判是在正式场合进行的谈判。一般意义上的谈判是指参与各方为了改变和建立新的社会关系，并使各方达到某种利益目标所采取的某种协调行为过程。
商务谈判：是指经济交往各方为了寻求和达到自身的经济利益目标，彼此进行交流、阐述意愿、磋商协议、协调关系并设法达成一致意见的行为过程。
（二）商务谈判特征
1、商务谈判是以追求经济利益为目的；
买方利益：以最小的代价获得最优质的产品或服务；
卖方利益：以最合理的价格卖出自己的产品或服务。
2、商务谈判是一个互动过程；
谈判双方在谈判过程中有来有往，就是争论—妥协—争论—妥协的过程。
3、商务谈判是互惠的，是不均等的公平；
互惠互利是谈判的基础，不均等的公平是谈判的结果，与谈判双方所拥有的实力与技巧的差异，导致了这种不平等的结果。
4、商务谈判是合作与冲突的对立统一；
谈判双方的冲突源于双方利益的不同，没有冲突的谈判意味着另一方利益丧失殆尽；合作是谈判的手段。
5、商务谈判涉及面广。
凡是有商务活动的地方都存在谈判。
谈判就是语言的技巧
有一次，一个贵妇人打扮的女人牵着一条狗登上公共汽车，她问售票员，“我可以给狗买一张票，让它也和人一样坐个座位吗？”
    售票员说：“可以，不过它也必须像人一样，把双脚放在地上。”
    售票员没有否定答复，而是提出一个附加条件：像人一样，把双脚放在地上，却限制对方，从而制服了对方。
谈判的语言技巧在营销谈判中运用得好可带来营业额的高增长
某商场休息室里经营咖啡和牛奶，刚开始服务员总是问顾客：“先生，喝咖啡吗？”或者是：“先生，喝牛奶吗？”其销售额平平。后来，老板要求服务员换一种问法，“先生，喝咖啡还是牛奶？”结果其销售额大增。
    原因在于，第一种问法，容易得到否定回答，而后一种是选择式，大多数情况下，顾客会选一种。
二、商务谈判的基本要素                           （时间：55分钟）
1、谈判当事人 
谈判当事人是指主持谈判、参与谈判的人员给予交易利益相关人员。
（1）台前当事人——主谈人、谈判组长、辅助人员
                （两职合一、两职分离）
（2）后台当事人——主管领导、二线人员
2、谈判标的
谈判标的是谈判双方当事人权利和义务共同指向的客观事物，是组织实施谈判活动的基础和依据，也是谈判活动的中心。
谈判标的构成了商务谈判的客体。谈判标的是一切商务谈判活动的中心，既有普遍性也有个别性。
普遍性是指无论什么谈判标的，只要属于商务谈判范畴，就离不开“责、权、利” 
个别性是就具体谈判项目而言，因内容和性质不同决定了特性的不同。        
3、谈判议题
谈判议题是谈判双方所共同关心并希望解决的问题。解决谈判议题是谈判的最终目标。
谈判议题的磋商最终体现在双方是否达成协议。
[bookmark: _GoBack]谈判议题的解决可能有三种情况：
（1）谈判取得成功；
（2）谈判中止或延长；
（3）谈判破裂
    谈判的三个基本要素相互结合、缺一不可，否则无法构成一项完整的谈判活动。
【步骤四】 知识深化与技能训练                   （时间：45分钟）  
案例3：印度人卖画
某年，在比利时某画廊发生了这样一件事：美国画商看中了印度人带来的三幅画，标价为每幅250美元，美国画商不同意，于是唇枪舌剑，谁也不肯放松，谈判进入了僵局。
谈判中，那位印度人被惹火了，怒气冲冲地当着美国人的面把其中一幅画烧了。美国人看到这么好的画烧了，当然感到十分可惜。他问印度人剩下的两幅画卖多少钱，回答还是250美元。印度人毫不松口，美国画商仍不愿意接受这个价格。
印度人把心一横，又烧掉了一幅画。
美国人终于沉不住气了，美国画商只好祈求他千万别再烧这最后一幅。当他决定愿意以250美元的价格买下最后一幅画的时候，卖者却说：“最后仅存的一幅画怎么能与三幅画的价格是一样的呢？”
    结果，这位印度人手中的最后一幅画以600美元的价格拍板成交。
思考：
（1）该案例中，印度人采用了什么策略？——出其不意策略。
（2）如何理解该策略？
这是典型的“顶牛博弈效应”，是“我赢你输”原则的生动体现。通过改变方法、手段和态度，使对手不知所措，达到意想不到的效果。
案例4：松木原木价格到底为多少？
南美某公司(卖方)欲向中国某公司(买方)推销智利松木原木。在中国某城市的谈判中，买方向卖方详细询问了智利松木原木的规格、直径、疤节以及虫害等情况，卖方一一作了解答。双方就港口装运、码头吃水情况等进行了反复讨论。结合上述因素，双方就原木的价格进行了谈判。
由于买方不了解(没有使用经验)智利松木，对价格心里没底，因而提出的要求趋于保守。卖方则认为条件过于苛刻，一再说其原木质量很好，码头现代化，两万吨的船停靠不成问题。但买方仍不松口，坚持要卖方将价格放到市场同类松木价格之下，而且要保证码头装车，否则还要承担延误造成的滞期费。
卖方咬牙同意考虑买方意见，但比市价低多少仍是问题。是5％，10％，还是更多?双方争论得十分激烈。这时，卖方提出：“别争了，不妨先定个原则，细节问题待贵方赴南美考察智利松木和相关码头后再定。看贵方是否有时间?”买方一听卖方的建议正合其意，就答应了这个安排。可考察组的人数、时间、费用又引起了争论，这些问题与合同价相关联。卖方又提出，买方可以去3人，时间为一个星期，往返机票由买方承担，在考察现场的交通、食宿费用由卖方承担。这个条件让买方迅速定下了日程。于是谈判的僵局化解了，双方拟定了谈判备忘录。
买方人员到了南关之后，经过参观考察，增加了对原木的认识。卖方尽了地主之谊，接待热情周到，让买方很满意。最终双方在现场敲定了价格条件，签了合同。
分析：导致谈判双方最终签定了合同的主要原因是什么？
【步骤五】 归纳与总结                           （时间：30分钟）
商务谈判：是指经济交往各方为了寻求和达到自身的经济利益目标，彼此进行交流、阐述意愿、磋商协议、协调关系并设法达成一致意见的行为过程。 
商务谈判强调的是谈判双方的共赢。
谈判，就是“谈”和“判”的总和，是既有交谈又有判断的沟通过程。它是一种双向沟通活动，针对双方利益攸关的事情进行协调，并取得协议。
第三部分：布置作业                               （时间：5分钟）
1. 怎样理解商务谈判的特征？
2、商务谈判的基本要素有哪些？各是什么？
3、商务谈判的类型有哪些？
4、商务谈判的形式有哪些？
5、商品贸易谈判的主要内容有哪些？
