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内容概要

本教材大致由三部分组成，即理论、案例和模拟谈判与问题讨论。
理论部分主要阐述了谈判活动发生的动因、谈判结构与类型；案例部分提供了一些世界著名商务谈判
实例，放在每章的开头或章末，分别起引导学生学习和巩固所学知识的作用；模拟谈判的素材大多取
自真实事例，以使学生获得比较接近实际的真实体验。
本书历经修订，淡化了理论阐述，强调实务操作，更加适合高职高专学生使用。
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章节摘录

版权页：插图：显而易见，松下公司与飞利浦公司之间在谈判力上存在着巨大的差异。
松下公司是一个发展中的小公司，而飞利浦早已是世界电器制造业中的巨人，松下公司不得不依赖飞
利浦公司得到它急需的技术。
谈判一开始，飞利浦公司就充分利用它的优势，展开咄咄逼人的攻势，提出了许多苛刻的要求和条件
。
飞利浦公司提出，对松下公司的技术援助费要达到松下公司销售额的7%；专利转让费的要价是55万美
元，并且必须一次付清。
草拟的其他条款也明显地倾向于飞利浦公司一方，而对松下公司是相当严厉和苛刻的，例如条款规定
，松下公司若违反合同或在执行合同时出现纰漏的话就要受到处罚，甚至被没收机器，而对飞利浦公
司的违约责任的规定则含混不清。
经过艰苦的谈判，松下公司虽然成功地将技术援助费从松下公司销售额的7%下降到4. 5%，但是飞利
浦公司坚决不肯在专利转让费问题上作任何让步。
松下幸之助面临着巨大的挑战和两难的抉择。
如果答应对方的条件就意味着将他本人和公司置于巨大的风险之中，因为当时松下公司的资产总额不
过5亿日元，而55万美元的专利转让费已相当于2亿日元，几乎是松下公司全部家当的一半，一旦有什
么意外发生就意味着公司的破产。
然而如果不同意对方的要求，则会导致谈判破裂，松下公司将失去一次宝贵的机遇和一个重要的合作
伙伴。
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