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内容概要

　　 本书较为全面地介绍了国际商务谈判的各个阶段、程序及应注意的问题，包括谈判前的准备、谈
判的进行及谈判各个阶段的技巧、谋略等。
本书的特色在于理论和实践相结合，大量地借鉴了心理学、行为学等学科的研究成果，并且每章开头
都有一段案例导读，可以提高读者学习和阅读的兴趣。
    本书适合作为高等院校工商管理类本科生的教材，同时可供高等院校其他专业学生使用，也可供自
学者参考使用。
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章节摘录

版权页：谈判的产生需要以下基本条件：产生需求并希望得到满足，同时这种需求还无法自我满足，
这是谈判的前提条件；知道并愿意为需求的满足付出代价。
谈判的对方要同时具备上述两个条件。
谈判具有以下特点。
（1）目的性。
谈判建立在双方需要的基础上，这是人们进行谈判的动机，也是谈判产生的原因。
人们对谈判要求的迫切程度与需要的强烈程度有关。
（2）相互性。
谈判需要双方或多方的参与。
他们的需求没有满足且无法自我满足和愿意为满足需求而付出代价。
（3）协商性。
谈判是一种协调行为的过程，在这一过程中，双方需清楚地阐述自己的立场和观点，同时认真听取对
方的要求和陈述，从而不断调整策略、沟通信息，以求缩小分歧达成共识。
谈判的过程实际上就是寻找共同点的过程。
（4）博弈性。
谈判过程也就是谈判者选择和使用策略的过程，因而也是谈判双方博弈的过程。
掌握谈判各方的信息、对对手的分析和策略的决策选择都非常重要。
（5）公平性。
只要谈判各方是自愿参与谈判的，在谈判时对谈判结果具有否决权，这样的谈判就是公平的，无论它
的结果看起来是多么的不公平。
其公平性体现在谈判的自愿参与、自主决策和自我负责上，只要是没有强迫性、不存在一方“打劫”
的谈判，就都是公平的谈判。
（二）谈判的本质谈判的本质是什么？
谈判的核心任务是什么？
谈判的产生条件与工具又是什么？
等等，诸如此类的问题构成了谈判的基本原理。
1.谈判的本质是人际关系的一种特殊表现我们知道，人类是人的自然属性和社会属性的统一体，二者
缺一不可。
正是人的社会属性，决定了从地球上有了人的那一天起，人就不可避免地要为了物质或精神方面的需
要而彼此打交道。
这就是人与人之间的关系，简称人际关系。
谈判是讨论、协商，因此，就不能只有一个人或一方，而必然至少有两个人或两方。
那么，它就必然表现为一种人与人之间的关系。
可是，人际关系多种多样，如师生关系、同学关系、血缘关系等。
我们当然不能简单地把多种多样的人际关系都归结为谈判关系。
谈判乃是一种特殊类型的人际关系。
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编辑推荐

《商务谈判理论与实务》以商务谈判一般原理为基础、以商务谈判具体实践为背景，各章前均配有引
导案例、中间穿插多个案例、各章后均配有模拟谈判和综合案例分析，作者试图通过实际案例分析以
及“一体化”的活动设计模式，探索出一条商务谈判理论与实践相结合的道路，为读者服务社会打下
扎实的基础本教材适用于高校相关专业学生，同时也可供专业人员阅读参考。
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