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内容概要

　　本书以国际、国内商务活动为对象，立足商务活动实践，较为全面、深刻地阐述了商务谈判的基
本理论、策略与方法，全书由浅入深，把谈判理论与实战操作紧密结合，覆盖了谈判实践的诸多方面
，并能紧扣企业现状和发展需要。
本书最大的特点是：以案例引导出理论，并以理论阐释案例。
案例分析时，不是单方面地从甲方或乙方的角度去分析，而是将谈判中的甲乙双方置于同一平台展开
深度剖析，让读者全景式地透视谈判一方如何出招，另一方又如何接招、拆招，从中汲取有益的谈判
经验，并防范那些不规范的、风险性的操作。
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章节摘录

插图：二、商务谈判的特征商务谈判是一项集政策性、技术性、艺术性于一体的社会经济活动，它除
了包含一系列经济活动的特点以外，同样具有一般谈判的特征。
因此，在讨论商务谈判特征之前，有必要先了解一下谈判的共性。
什么是谈判？
谈判是人们为了协调彼此之间的关系，满足各自的需要，通过协商而争取达到意见一致的行为和过程
。
人类为什么要谈判呢？
从本质上说，谈判的直接原因是因为参与谈判的各方有自己的需要，或者是自己所代表的某个组织有
某种需要，而一方需要的满足又不可能无视他方的需要。
因此，谈判双方参加谈判的主要目的，就不能仅仅以只追求自己的需要为出发点，而是应该通过交换
观点进行磋商，共同寻找使双方都能接受的方案。
例如，发展中国家与工业发达国家谈判建立一个合资企业，由发展中国家提供生产场地，发达国家提
供先进技术。
举办这样一个合资企业，发达国家的目的和需要可能是：利用技术上的优势，通过举办合资企业的形
式，绕过直接贸易的障碍，开拓发展中国家广阔的市场或扩大原有市场份额，以期获得长期丰厚的利
润。
而发展中国家的目的和需要可能是：利用先进技术，提高本国的生产水平，获得丰厚利润，进而积极
争取出口，开拓国际市场。
显然，双方的目的和需要会涉及和影响他方需要的满足，在谈判中任何一方都是既统一又矛盾的。
其统一性表现为，如果双方都要达到各自的目的，就必须通过建立合资企业来实现。
其矛盾性表现为，发达国家的目的是要开拓发展中国家的市场，获得高额利润；发展中国家的目的是
吸收外国先进技术，提高国内技术水平，积极发展出口，而不是单纯让出国内市场。
总之，没有市场，拥有先进技术的发达国家就不感兴趣；同样，没有先进技术，发展中国家就难以接
受。
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编辑推荐

《商务谈判实务》为高职高专国际商务核心课程系列之一。
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