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内容概要

　　第三版增设了“商务谈判理论”等章节和阅读扩展、案例链接等内容，其中收录了中外商务谈判
活动中的最新谈判实例，使《商务谈判理论、技巧、案例(第3版)》具有更强的针对性、指导性和实用
性。
修订后的另一个特点是行文更加流畅、简洁明快、易读易记。
相信《商务谈判理论、技巧、案例(第3版)》使商务谈判的教学更加得心应手，也能给广大读者以一定
的指导和启迪，对参与商务谈判的各界人士将更有辅弼之功效。
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章节摘录

版权页：（二）谈判双方的冲突性和合作性谈判是确立共同利益，减少分歧，最终达成一项协议的过
程。
协议至少能最低限度地被谈判双方所接受，因而对双方来说都是有利的。
为了取得利益，双方必须共同解决他们所面临的问题，以便最终达成某项对双方都有利的协议，这是
谈判中合作性的一面。
与此同时，谈判双方又都希望获得尽可能多的利益，为此而积极地讨价还价，这是谈判中冲突性的一
面。
在现实的谈判活动中，有些谈判人员只注意到谈判双方合作的一面，不了解谈判还存在冲突的一面而
过分重视维护双方的合作关系，在面临对方的进攻时，往往是一味地退让，尽力避免冲突，而不是积
极地为己方争取利益。
与此相反，另一些谈判人员只看到谈判冲突性的一面，而忽视了双方友好合作的积极意义。
他们视谈判为一场战争，被击败的必须是对方，而取得胜利的只能是自己，由于无视对方的利益而导
致谈判破裂，最终也损害了自己的利益。
这两种认识都是不正确的，任何一项谈判都必然包含着合作与冲突两个方面，认识到两者的对立统一
，在规划谈判活动时，必须注意既不应损害双方的合作关系，又要尽可能合理地利用冲突来为己方谋
取更多的利益，也就是要在这两者之间求得平衡。
商务谈判是谈判各方“给予”与“接受”兼而有之的一种互助过程，是双方而不是单方的给予。
谈判是双方不断调整各自的需要，相互适应并最终趋于一致的过程。
谈判双方都有自己的需要，而一方需要的满足又是以是否满足另一方的需要为前提的。
因此，在任何一项谈判中，都必定同时存在着给予与取得。
谈判双方都要做出一定的让步，各方都必须在不同程度上修改其期望达到的目标，并准备降低某些要
求，以满足对方的期望和要求。
从某种意义上讲，谈判这一行为本身就意味着存在让步的可能性。
如果一方有足够的力量将其所有的条件强加给对方，而可以无视对方的利益和需要，这是迫使对方无
条件投降，而不是在谈判，也不可能被接受。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判>>

编辑推荐

《商务谈判:理论、技巧、案例(第3版)》为新世纪新概念经济管理类系列教材之一。
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