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前言

国内理论界对商务谈判活动进行的系统研究始于20世纪80年代中期，尤其是从1986年起，伴随中国重
返GATT的努力，越来越多从事外贸、管理、法律工作的专家基于形势的推动开始致力于商务谈判活
动规律的科学研究，为我国商务谈判的学科建设和理论研究作出了具有里程碑意义的贡献。
没有他们打下的基础，就没有今天的丰硕成果。
尽管我国在商务谈判理论研究领域依然与美、英、日等发达国家存在一定差距，但是经过20多年不懈
的努力，这个差距正在明显缩小。
今天，我们在交易条件的构建、大型谈判的组织、谈判技术分析方法以及谈判僵局的研究等方面取得
了许多具有领先优势的成果。
这些成果的取得，凝聚着新老两代理论工作者的心血。
我和我的同事们在20多年的商务谈判专业研究和实践中，有幸见证了我国在商务谈判理论研究和人才
培养领域从起步到成熟的全过程。
因此，将这些年我们在商务谈判领域中所积累和取得的实践经验、理论成果和最新成就以教材的形式
进行总结和集中展示，既是对前辈的交代，更是对后人负责。
在本书内容编排的设计上，我们尤其注意总结国内近20年商务谈判教材内容体系的设置经验，吸收商
务谈判中外合作科研项目、国家自然科学基金项目、部省级商务谈判获奖教学成果以及企业在并购、
贸易、信用风险治理等实践活动中取得的成功经验，在重要观念、关键问题和学习难点等方面通过章
节要点、案例导读、重要视点和章节小结等多种形式引导学习者进行有益的思考，力求使教材在知识
的系统性、观念的新颖性、方法的实用性和自学的方便性等方面实现最佳整合。
中国的管理教育正面临诸多挑战，最大的挑战在于教育理念如何实现对教学规律的尊重，教育制度的
安排与创新如何实现对人的潜能最大限度的开发利用。
我在国内几所“211”和“985”高校从事面向MBA、。
EMBA的商务谈判理论教学近20年，也给本科生开设商务谈判基础理论课程和公开讲座，亲自参与的
重大招商引资谈判、企业并购谈判、投资项目谈判达上百起。
关于商务谈判教材建设，我已经搁笔有12年，实在是因为对自己不满意，怕误人子弟。
谈判大家杰勒德·I·尼尔伦伯格认为：谈判是经验的学问，是经验的科学。
我想这是他基于实践得出的结论。
最近的10年间，我通过投身企业商务实践，从中小企业创业到上市公司治理，从外资银行引进到私募
基金运作，从投资办制造企业到投资搞服务贸易，尝尽个中酸甜苦辣，可以说集商务谈判理论经验与
实践教训于一身，愈发强烈地感到培养杰出的商务人才对于增强国家核心竞争力的紧迫性。
坦率地说，面对今天的管理教育环境，我是怀着忐忑不安的心情重新拾笔写教材的。
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内容概要

本书分为基础篇和应用篇。
基础篇系统介绍了瘸务谈判学的产生背景、一般理论、商务谈判者的培养与成长、谈判信息管理、大
型商务谈判活动的组织、交易条件的构建与契约文本结构；应用篇全面阐述了商务环境与商务谈判思
维方式、商务谈判策略与一般技术原则、商务谈判的语言艺术、僵局的利用与破解、谈判过程的技术
分析与评价以及谈判过程中的压力管理。
    本书吸收了近20年来我国在商务谈判学术研究、国际交流及商务实践方面的前沿成果，集中展示了
顶级商务谈判理论家的成果和企业家的实践智慧。
针NMBA、EMBA及EDP的教学特点，在内容的编排上，力求充分体现知识的系统性、观念的新颖性
及方法的实用性。
    为便于学习，本书注重对关键问题、学习难点的分析和解读，各章均有精选的案例导读和适时提炼
的重要视点，对学习者准确理解和掌握谈判理论、灵活运用谈判的技术原则具有很好的辅导作用。
本书不仅可以用作商务谈判系统性理论的专业教材，而且可以用作指导商务实践的参考书。
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作者简介

张强
　　1961年出生，1994年至今受邀任四川大学、电子科技大学等院校客座教授或研究生导师，期间曾
任成都大学管理学院院长，近20年一直受邀在我国部分21l、985高校为MBA、EMBA讲授商务谈判课程
。

    自1986年开始从事商务谈判、并购重组、公司治理、信用风险防范的实践和
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章节摘录

插图：9.真实谈判与非真实谈判按照谈判各方的诚意，可将商务谈判分为真实谈判（中心谈判）与非
真实谈判（陪衬谈判）。
当谈判表面上的目的与谈判者的真实目的相一致时，则是真实谈判；反之，就是非真实谈判。
一般来说，真实谈判与非真实谈判是谈判者为了达到一定的战略或战术目的而同时采用的形式。
谈判者在处于暗处时，对于处于明处的若干谈判对手，通过某些非真实谈判的陪衬作用，向真实谈判
中的对手施加压力和影响，从而获得对自己有利的结果。
这种谈判方式广泛见于商贸领域，如在招标、供货、销售等活动中的货比三家，各类商贸洽谈会上的
集中供货、订购洽谈活动等。
另外，在军事、外交领域，也常常采用这种谈判方式。
10.客座谈判、主座谈判及第三地谈判按照谈判地点对谈判环境和谈判者心理的影响，可将商务谈判分
为客座谈判、主座谈判及第三地谈判。
我国从事外贸工作的人员特别重视地点对谈判者的影响和制约作用。
客座谈判是指在谈判对手所在地进行的谈判。
客座谈判由于受到环境的影响，容易在时间控制、权限应用、通讯汇报、让步方式等方面出现困难。
主座谈判则是指在谈判者自己所在地进行的谈判。
主座谈判由于在自己熟悉的环境里进行，从谈判的时间安排、各种谈判资料的准备、新问题的请示到
与外部环境的配合均比较方便，因此谈判人员在自信心、应变能力和应变的手段上均占有一定优势。
如果主方善于利用自己“主人”的地位，发挥东道主在非实质性谈判中的主导优势，无疑会给实质性
谈判带来有利影响。
美国学者帕伊在《谈判作风：如何与中国人谈判》一书中说：“要特别警惕对方利用东道主的身份在
安排谈判议程方面做手脚。
”运用“礼貌”的办法制造气氛，不但可以促使客座谈判者考虑主座谈判者的特殊要求，还能有效地
增强这种技巧的效力，它无疑会成为主座谈判者的一张有利的牌。
然而，由于客观条件的限制和双方的关系，谈判者往往可能选择在第三地谈判。
第三地谈判可能引进第三方参与，促使谈判各方的关系发生一系列的变化，在谈判姿态和作出最后决
定等方面，容易留下充分的余地。
无论在哪里进行谈判，首先要解决的技术问题是统一的工作语言问题。
语言的选择主要根据各方语言的差异、各方人员对所选语言的熟悉及掌握程度。
谈判者应努力争取语言选择方面的优先权。
另外，如果谈判要进行多轮，则可能出现在客主座轮流谈判的情况，这当中可能出现某方更换主谈人
的情况。
那么，这种易人好不好呢？
应该说从谈判的复杂性来讲，谈判应从一开始就强调主谈人的连贯性，由于某种原因导致中间易帅，
可能对谈判进程产生不良影响。
有时出于谈判策略的考虑或某一方对长远工作的安排，也可能会易帅。
为了解决好这个问题，较好的办法是在多轮谈判中，领导者为己方选配好主帅和副帅，有两个主谈人
（或在形式上保持一个主谈人），这样就可以根据实际情况的变化，灵活地决定换与不换主帅了。
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编辑推荐

《商务谈判学:理论与实务》是MBA精品系列的。
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