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内容概要

　　《普通高等教育"十二五"规划教材?经济管理类专业基础课教材系列:商务谈判》共分11章，主要内
容包括商务谈判理论、商务谈判的筹备、商务谈判的基本程序、商务谈判的策略、商务谈判的语言技
巧、各国文化差异与谈判风格、商务谈判中僵局的处理、商务谈判风险及规避、商务谈判经典案例赏
析等。
《普通高等教育"十二五"规划教材?经济管理类专业基础课教材系列:商务谈判》的特点如下：用实例突
出理论，系统地对商务谈判进行分类，主体内容介绍紧扣商务谈判的基本流程，引入谈判实践内容。
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章节摘录

版权页：   （1）经济利益 评价商务谈判的成败，不能离开交易各方可以获得的直接的经济利益。
例如，在进行货物买卖谈判时，作为买方，主要关心的是产品是否质优价廉、是否享有售后保障及在
性价比上是否优于其他产品；而作为卖方，则主要考虑售出价格是否存在利润空间、货款能否按期收
回及是否能够建立稳定的客户群等。
可以说，交易各方可获得的经济利益的大小，是评价商务谈判成功与否的首要标准，但却不是唯一标
准。
 （2）谈判成本 为了获取一定的经济利益，就需要付出一定的成本，这是经济学中最简单的道理，所
以谈判成本也是谈判者需要考量的一个重要因素，它包括各项费用和机会成本。
谈判者需要衡量利益和成本孰重孰轻，避免由于单纯追求利益而付出巨大的代价。
所谓谈判费用，是指在谈判过程中的费用损耗，它包括从筹备谈判到协议签字生效整个过程中时间、
人力、物力、财力等各方面的损耗，在经济学上，它被称为显性成本，即在谈判产出的经济利益一定
的情况下，谈判的费用越低，谈判的经济效益越高。
谈判的机会成本主要包括两方面的含义：一是把一定的时间、人力、物力、财力等成本投入到谈判中
去，而放弃了把这些要素用于其他生产经营过程所带来的收入。
这种放弃的收入，就是商务谈判的机会成本。
二是与现有对象谈判合作而放弃了与其他人合作的机会和可能获得的收入。
在经济学领域里，机会成本被称为隐性成本，与显性成本相比，它更具有意义，因为谈判者在抓住一
个谈判机会的同时可能也放弃了另一个收益更高的决策，所以一个好的谈判者从谈判筹备开始就不得
不考虑成本问题。
 （3）社会效益 商务谈判的社会效益是指通过商务谈判所产生的社会效果和社会反映，社会效益虽然
不能用数字来直接衡量，但却是与谈判相生相伴的，所以很多谈判者在考虑经济效益的同时，也希望
能够获得一定的社会效益，如树立良好的信誉、促进行业的发展和加强国与国之间的联系等。
例如，某两国之间进行的商品买卖的谈判，如若签订协议，在双方获得预期利润外，还能够建立和巩
固双方的业务联系、有利于产品的市场开拓、提高品牌知名度、促进就业等。
但是如果单纯考虑社会效益而忽视经济效益也是不符合经济发展规律的，因此，要平衡经济效益和社
会效益，达到共赢。
 2.4.2 PRAM谈判模式 当谈判者考虑到上述影响谈判成功与否的标准之后，就可以制定合适的谈判模式
以获取谈判的成功，PRAM谈判模式提供了一条可借鉴的成功之路。
所谓PRAM模式，是指谈判由四部分构成，分别是制定谈判计划（plan）、建立关系（relationship）、
达成双方都能接受的协议（agreement）及协议的履行和关系的维持（maintenance）。
PRAM模式的设计与实施有一个很重要的前提，就是必须树立把谈判看成协商而非竞争的谈判意识，
这种意识类似于前面提到的“赢一赢”理论。
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