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前言

商务谈判是一门科学，同时又是一门艺术，是科学性与艺术性的有机结合。
一方面，商务谈判是人们协调彼此的利益关系，满足各自需要的行为过程，人们必须从理性的角度对
所涉及的问题进行系统的分析研究，根据一定的规律、规则来制定谈判的方案和策略。
另一方面，商务谈判活动是由特定的谈判人员进行的，所以，谈判又是不同的人之间直接发生交流的
一种活动。
在这种活动中，谈判人员的知识、经验、情绪、情感及个性心理特征等因素，又都在一定的程度上对
谈判的过程和结果产生影响作用。
而属于个人特性的那些因素往往是难以预测的，在许多情况下，它们对谈判所可能产生的影响，很难
在事前做出估测，调动和运用这些因素就具有某种艺术性。
因此，在商务谈判过程中，谈判者应当既坚持科学，又讲究艺术，遵循科学性与艺术性相结合的原则
。
一般来说，在涉及谈判双方的实力认定、谈判的环境分析、谈判方案的评估选择以及交易条件的确定
等问题时，较多地强调科学性的一面；而在具体的谈判策略、战术的选择和运用方面，则较多地突出
艺术性的一面。
从某种意义上讲，坚持谈判的科学性，谈判者就能够正确地规划自己的行为；而坚持谈判的艺术性，
谈判者就可能找到更好的途径来争取实现预期的目标。
基于上述认识，我们编写了《商务谈判——理论?策略?实训》这本教材。
本书的主要特色体现在：力求理论、策略、实训三位一体，便于谈判知识的系统学习和谈判技能的有
效提升；强调前沿理论观念与国内外商务实践的结合，体现思想性与实用性的结合：关注商务谈判的
基本原理、策略技巧和操作实务的介绍及实际应用；贯彻案例教学的思想，选用最新案例材料并注重
案例训练；
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内容概要

本书系统阐述商务谈判活动的原理、方法、策略和技巧。
全书共分8章，包括商务谈判概述、商务谈判组织与管理、商务谈判的筹划与准备、商务谈判策略、
商务谈判思维与沟通、国际商务谈判、商务谈判礼仪、商务谈判签约等。
　　本书体系完整，内容新颖，表述通俗，案例丰富，突出谈判策略技巧的实战训练，强调实践能力
的培养。
各章均设计安排了学习目标、关键术语、复习思考题、案例与训练等项内容，并在各章正文中穿插有
实例、专栏和背景资料，同时附录了一份谈判能力测试题和两套模拟试卷，为该课程的教学提供方便
。
　　本书适合作为本专科院校、高等职业院校、成人高等院校的商务、营销及经济管理类专业的教材
。
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章节摘录

1.平等互利原则商务谈判是一项互惠的合作事业。
在任何一项商务谈判中，双方都应该是平等相待、互惠互利的。
平等互利反映了商务谈判的内在要求，是谈判者必须遵循的一项基本原则。
商务谈判是涉及谈判双方的行为，这一行为是由谈判双方共同推动的，谈判的结果并不取决于某一方
的主观意愿，而是取决于谈判双方的共同要求。
在商务谈判过程中，谈判双方都是独立的利益主体，他们共同构成了谈判这一行为的主体，彼此的力
量不分强弱，在相互关系中处于平等的地位。
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的途径来解决问题，这样，谈判也就失
去了它本来的面目。
参与商务谈判的双方都想实现自己的目标，都有自己的利益，并希望通过谈判获取尽可能多的利益，
因此谈判双方都是“利己”的。
但对谈判双方而言，任何一方要实现自己的利益，就必须给予对方利益，每一方利益的获取都是以对
方取得相应利益为前提，因此，谈判双方又都必须是“利他”的。
每一项商务谈判都包含了上述相互依存、互为条件的两个方面。
商务谈判必须在平等的基础上进行，谈判所取得的结果应该对双方都有利，互惠互利是谈判取得成功
的重要保证。
但这并不是说双方从谈判中获取的利益必须是等量的，互利并不意味着利益的相等。
在谈判过程中，任何一方都有权要求对方做出某些让步；同时，任何一方又都必须对他方提出的要求
做出相应的回应。
让步对确立双方利益而言是必需的，但让步的幅度在不同的谈判方又可以是不相等的。
谈判双方为了某些共同的需要而走到一起，互相合作；同时，谈判双方又都有着自己的需要，他们作
为不同的利益主体相互对立，发生冲突。
如果谈判的某一方只考虑自己的利益，只想满足自己的需要，那么，这种谈判就缺乏最起码的基础，
最终也不能取得理想的结果。
许多谈判者往往过分强调商务谈判中的冲突因素，他们认为可用来切割的利益是有限的、固定不变的
。
而没有意识到通过合作，他们还可能找到更有效的解决问题的途径。
西方学者常常用合作制作更大馅饼的情况来说明这一问题。
谈判双方共同切割某一既定的利益，一方所得越多，另一方所得就越少；一方增加所得，另一方的所
得就必然随之减少。
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编辑推荐

《商务谈判:理论、策略、实训》:现代经济与管理类规划教材。
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