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内容概要

在职业技术教育飞速发展的今天，编写出真正符合职业技术教育特色的教材日益重要。
本书力求体现职业技术教育的特色，在体系、结构及内容上突出职教特点：一是基本理论和基础知识
简洁、新颖；二是力求创新，积极吸收新理念、新案例、新形式，从而激发学生进行自主学习，并加
强技能方面的训练；三是形式生动活泼，穿插一些小思考、小案例、小知识等，丰富了教材内容。
     本书适用于财经商贸类高等职业技术院校以及高等专科学校各有关专业的教学，也可供营销业务人
员及广大经济工作者学习和参考。
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章节摘录

插图：（二）平等原则平等原则。
是指在商务谈判中无论各方的经济实力强弱、企业或公司规模的大小。
其地位都是平等的。
交易的各方拥有相等的权力，任何一方提出的议案都需要得到他方的认可，或经过各方的协商取得一
致方可确立。
从某种意义上讲，双方力量、人格、地位等的相对独立和对等，是谈判行为发生与存在的必要条件。
如果谈判中的某一方由于某些特殊原因而丧失了与对方对等的力量或地位，那么另一方可能很快就不
再把他作为谈判对手，并且可能试图去寻找其他的而不是谈判途径来解决问题，这样，谈判也就失去
了它本来的面目，失去了它原有的目的。
在商务谈判中，确立平等的原则并对此达成共识似乎并不难，而真正贯彻落实好这一原则还需要下些
工夫。
贯彻平等原则，首先要求谈判各方互相尊重，以礼相待，任何一方都不能仗势欺人、以强凌弱，把自
己的意志强加于人。
只有坚持这种平等原则，商务谈判才能在互信合作的气氛中顺利进行，才能达到互助互惠的谈判目标
。
可以说，平等原则是商务谈判的基础。
（三）双赢原则双赢原则是指谈判达成的协议对于各方都是有利的。
要知道，谈判不是竞赛，不是对弈。
若视谈判为竞赛游戏，只会让你陷入反复讨价还价、彼此竞争的状态中。
这种尽力压制对手求胜的行为，往往会导致即使赢了竞赛，自己也是输家的结局。
美国谈判学会会长、著名谈判大师尼尔伦伯格曾举过这么一个例子，20世纪70年代初期，纽约发生了
大规模的报业风波，纽约市印刷工会主席柏纯·鲍尔发起了几次报业工人罢工，为工人争得了非常好
的一份工作合约，同时也限制了报社的许多权力。
报社因此财务紧缩、经营困难，不得已只好三家合并成一家，最终纽约市只剩下两份早报及一份晚报
，以及成千上万名失业的印刷工人，“谈判是成功了，但病人却死了”。
“双赢”绝非摒弃竞争。
恰恰相反，正因为通过竞争，通过谈判参与各方的较量，通过对各方共同感兴趣目标的不懈追求，寻
找到一个能满足各自利益目标的最佳契合点，谈判也就真正成功了。
可以说，成功的谈判是建立在充分竞争基础之上的，没有了竞争，谈判的预期利益目标也就无法实现
。
当然竞争不是无限度地拼杀，更不是你死我活式的搏斗，而是如何把握好实质利益和关系利益之间的
平衡，尤其要注意“当止即止，过犹不及”。
“双赢”原则的另一个含义是指参与谈判各方应本着互惠合作的原则，通过谈判追求双方利益的更大
化，而不是简单意义上的眼前利益分割，即追求1+1>2的利益效应。
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编辑推荐

《商务谈判与推销技巧》：财政部规划教材,全国高职高专院校财经类教材
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