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前言

加人wTO为中国企业提供了更加广阔的舞台，中国企业要想在这个大舞台上有出色的表现，就要求企
业管理者必须具备多方面的知识与技能，而商务谈剀就是其中的主要知识与技能之一。商务谈判作为
经济往来活动的纽带，既关系到其活动的是否存在，活动的开端，又直接涉及到活动双方的利益和合
作的成败，因而凸显出它的重要作用。把握谈判局面，促成谈判成功，对于一般谈判者而言并非易事
。要想获得较为理想的谈判结果，就要求谈判者不仅要掌握谈判的专业知识和众多的相关知识，而且
还要掌握谈判的技能，具备较强的应变能力。商务谈判既是一门专业性科学，又是一门知识面涵盖宽
泛的综合科学，还是一门实践性很强的应用科学，同时也是一门艺术。要想较好地掌握这门科学的知
识与技能，就需要学习者刻苦钻研，并在实践中不断去总结经验。找到一本好的教材是学好商务谈判
知识与技能的先决条件，本书编写的宗旨就在于力求为读者提供一本这样的教材。本书与已面世的同
类教材相比具有如下的长处与特色：其一，系统性好。总体上按理论到实务再到实验的教学规律布局
，各部分内容严格按商务谈判的逻辑程序进行系统编排，如谈判组织后接谈判方案策划再接谈判展开
与过程管理等；其二，结构完整。在结构上没有短缺部分，除有一般教材中常设的章节外，还增设了
谈判策划、谈判者素质、谈判能力测评、模拟谈判实验等章节，几乎涉及商务谈判的所有环节。
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内容概要

本书应用系统的理论与方法，较完整地阐述了商务谈判的理论知识与实务技能体系，其中包括商务谈
判原理、商务谈判理论与方法、商务谈判组织、谈判者素质、国际商务谈判等理论知识以及商务谈判
策划、商务谈判实施与过程管理、商务谈判技巧等实务技能。考虑到理论一实务一实践的教学规律，
方便开展实验教学，本书特意增加了同类教科书都不曾有的新内容——模拟商务谈判实验。此外，为
引发学生的学习兴趣，培养学生分析和解决谈判问题的能力，还在附件中设置有谈判能力测试、典型
案例综合分析两部分内容。
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章节摘录

1.3.2 坚持客观标准的原则无论是将谈判看成双方的合作，还是看成双方的较量，都无法否认谈判中双
方利益冲突这一客观现实。买方希望价格低一点，而卖方希望价格高一些，贷方希望高利率，借方希
望低利率。从这种观点出发，一方希望得到对自已有利的结果，另一方也持同样的观点。这些分歧在
谈判中时时刻刻存在着，谈判双方的任务就是清除或调和彼此的分歧，达成协议。消除或调和彼此的
分歧有多种方法。一般是通过双方的让步或妥协来实现的。而这种让步或妥协是基于双方的意愿，即
愿意接受什么，不愿意接受什么。所以常常会出现一方做出让步以换取另一方对等的让步，这样，调
和消除双方的分歧就变得十分困难，付出的代价也是巨大的。坚持客观标准能够很好地克服建立在双
方意愿基础上的让步所产生的弊病，有利于谈判者达成一个明智而公正的协议。所谓客观标准是指独
立于各方意志之外的合乎情理和切实可行的准则。它既可能是一些惯例、通则，也可能是职业标准、
道德标准、科学鉴定等。在商务谈判中，在谈到价格的时候，双方应撇开购销双方的主观要求，而选
择市场价格（国际市场上同类商品的价格）、成本等作为客观标准进行谈判，从而保证双方获取公平
合理的利益。评价某一标准是否客观、公平合理，应从两个方面去分析，其一是从实质利益上看，其
二是从处理程序上看。从实质利益上看，是以不损害双方应有的利益为原则；从处理程序上看，就是
解决问题的方法本身是公平合理的，应该有公平的程序。被认为公平的方法，如“轮流”、“抽签”
、“由第三者决定”、“按顺序”等。在谈判中坚持使用客观标准有助于双方和睦相处，冷静而又客
观地分析问题，有助于双方达成一个明智而又公正的协议。由于协议的达成是依据通用的惯例和公正
的标准，双方都感到自己的利益没有受到损害，因而会有效地、积极地履行合同。
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编辑推荐

《商务谈判》由重庆大学出版社出版。
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精彩短评

1、在我急需的时候送到了，嘿嘿。
2、好行吧  每仔细看
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