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内容概要

　　《商务谈判（第3版）》全面地阐述了：商务谈判的理论、策略与方法，理论阐述前沿，框架结
构新颖，内容全面，语言平实，案例丰富，可读性、实用性强。
本书是市场营销、国际贸易、工商管理及其他经济管理类专业学生、MBA市场营销研究方向学生、营
销部经理、商务部经理、企业管理人士及对商务谈判有兴趣的有识之士的理想读物，也是广大工商界
人士、企业营销人员、业务人员和中高层管理人员的学习蓝本和操练要典。
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章节摘录

版权页：   插图：   （2）对己方的不利因素 ①由于身在公司所在地，不易与公司工作脱钩，经常会由
于公司事务需要解决而干扰谈判人员，分散谈判人员的注意力。
 ②由于离高层领导近，联系方便，会产生依赖心理，一些问题不能自主决断而频繁地请示领导，也会
造成失误和被动。
 ③己方作为东道主要负责安排谈判会场以及谈判中的各种事宜，要负责对客方人员的接待工作，安排
宴请、游览等活动，所以己方负担比较重。
 2）在对方地点谈判 （1）对己方的有利因素 ①己方谈判人员远离家乡，可以全身心投入谈判，避免
主场谈判时来自工作单位和家庭事务等方面的干扰。
 ②在高层领导规定的范围，更有利于发挥谈判人员的主观能动性，减少谈判人员的依赖性和频繁地请
示领导。
 ③可以实地考察一下对方公司的产品情况，获取直接信息资料。
 ④己方省却了作为东道主所必须承担的招待宾客、布置场所、安排活动等项事务。
 （2）对己方的不利因素 ①由于与公司本部相距遥远，某些信息的传递、资料的获取比较困难，某些
重要问题也不易及时磋商。
 ②谈判人员对当地环境、气候、风俗、饮食等方面会出现不适应，再加上旅途劳累、时差不适应等因
素，会使谈判人员身体状况受到不利影响。
 ③在谈判场所的安排、谈判日程的安排等方面处于被动地位，己方也要防止对方过多安排旅游景点等
活动而消磨谈判人员的精力和时间。
 3）在双方地点之外的第三地谈判 （1）对双方的有利因素 由于在双方所在地之外的地点谈判，对双
方来讲是平等的，不存在偏向，双方均无东道主优势，也无作客他乡的劣势，策略运用的条件相当。
 （2）对双方的不利因素 ①双方首先要为谈判地点的确定而谈判，地点的确定要使双方都满意也不是
一件容易的事，在这方面要花费不少时间和精力。
 ②第三地点谈判通常被相互关系不融洽、信任程度不高的谈判双方所选用。
 4）在双方所在地交叉谈判 有些多轮谈判可以采用在双方所在地轮流交叉谈判的办法。
这样的好处是对双方都是公平的，也可以各自考察对方实际情况，各自都担当东道主和客人的角色，
对增进双方相互了解，融洽感情是有好处的。
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编辑推荐

《高等院校本科市场营销专业教材新系:商务谈判(第3版)》是市场营销、国际贸易、工商管理及其他
经济管理类专业学生、MBA市场营销研究方向学生、营销部经理、商务部经理、企业管理人士及对商
务谈判有兴趣的有识之士的理想读物，也是广大工商界人士、企业营销人员、业务人员和中高层管理
人员的学习蓝本和操练要典。
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