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前言

2001年12月11日，经过15年的艰辛谈判，中国终于成为世界贸易组织的一员。
这意味着中国将全面融入经济全球化浪潮，意味着中国企业将从“引进来”发展到“走出去”，意味
着中国将告别计划经济走向市场经济，意味着中国国有企业将失去政府的层层“保护”，走向市场，
从市场中“谈出”商机，意味着中国亟待培养大量的商务谈判人才，以便深入地参与国内外商务洽谈
。
因此，商务谈判作为企业家之间沟通合作、缓解矛盾，解决商务分歧进而达成协议的有效途径或手段
，其存在的意义已经受到人们的普遍重视。
在我国，自20世纪80年代高等院校开设“商务谈判”课程以来，经过20多年的理论研究和教学实践，
对谈判理论、实务、策略等方面进行了许多开拓性的探索。
目前，“商务谈判”作为一门新兴的边缘管理学科已成为经管类专业尤其是商学院学生的必修课。
随着中国市场经济的推进，商务活动日益频繁，商务谈判方面的高水平、高素质人才的匮乏已露端倪
，谈判学课程在相关专业也越发受到重视。
根据我国高等院校经管类“十五”教材建设工作总体规划的要求，在中国科学院教材建设专家委员会
的指导下，我们组织了从商多年且具有丰富教学经验的“双师型”研究人士，以及长期从事经管专业
教学和研究的学者、教授，共同编写了本书。
本书最主要的特点是精选了大量经典商务谈判案例和实例，借以分析、阐述、论证商务谈判的基本原
则、基本概念、基本理论、基本方法、基本技巧等。
每章除了附有1—3个案例之外，还引用了许多编者亲身参与的商务谈判实务，以此描述一幅幅栩栩如
生、实实在在、充满现代气息的商务谈判精彩场景，希望读者能够从中获得某些感受并得到一些启迪
和裨益。
本书由宋贤卓任主编，王德应、严传东任副主编。
其中，第一至三章、第十章由宋贤卓编写。
第四至六章由严传东编写，第七章、第九章由王德应编写，第八章由张仁华编写。
最后，宋贤卓对全部书稿进行了修改、总纂。
在本书的编写和出版过程中，参阅了许多国内外文献，在此深表谢意！
由于编者水平有限，书中难免存有不妥之外，欢迎专家、读者提出宝贵意见。
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内容概要

本书系统深入地阐述了商务谈判的要素构成、基本原则，商务谈判的一般程序、主要方法、策略和技
巧，经济合同的谈判，商务谈判僵局的破解，跨文化商务谈判，商务谈判中的风险规避，商务谈判中
的礼仪和礼节等内容，并且每章精选了若干练习题和案例，以便读者复习巩固所学。
　　本书的主要特点为系统、务实、简明。
其中的许多谈判实务是编者的亲身经历；同时，本书参考了大学本（专）科生必修、选修课的时量，
在内容取舍以及章节安排上，力求简明扼要。
　　本书是为适应本科经管类专业的教学需要而编写的教材（54～72课时为宜），同类专业的函授、
经管类院校的高职高专以相关专业的大学本（专）科，可以有选择地使用本书，本书也可供商务人士
学习参考。
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章节摘录

3.不要忽视彼此非经济利益在商务谈判中，谈判各方重视各自的经济利益无可非议，在市场经济条件
下，企业生产经营的根本目的就是为了实现自身经济利益的最大化。
但是，这并不意味着商务谈判追求的只是经济利益，排斥非经济利益。
事实上，非经济利益因素往往是经济利益的诱因，这正如前文所说的那样，利益具有多元化特征，经
济利益只是众多利益中一种。
尤其是在商务谈判中而且在各种商务谈判中，谈判各方的利益目标不可能完全一致，各有侧重。
比如，出版商和作者之间的利益需求目标就不完全相同，出版商追求书籍畅销是为了获得更大的经济
收益，作者虽然也看重畅销所带来的经济收益，但他还可能为了评定职称的需要，或因为自身的工作
的需要。
这正如我们前面所说的那样“有时在某一时刻，可能存在好几种需要，但各种需要的强度并不是均等
的”。
我们在前文曾经介绍过马斯洛的“需求层次”理论，这一理论作为谈判的基本理论在商务谈判中也得
到广泛的运用，并且发挥了很好的指导作用。
商务谈判实践表明，有时候非经济利益的需求对谈判方的影响，甚至超过经济利益需求的影响。
比如，美国想购买墨西哥的天然气，双方进行谈判。
美国希望以便宜的价格购买，美国能源部长拒绝承认美国石油工会和墨西哥所达成的涨价协议。
美国能源部长之所以拒绝接受涨价协议，是因为当时没有其他买主，认为“这是有关金钱的谈判”，
所以，就认为对方将会同意降低价格出售。
但是墨西哥不仅渴望以较高价格出售天然气，而且期望得到美国的尊重，并强烈希望受到公正、平等
的待遇。
双方虽经历多次磋商，美方仍然不放弃高压政策，以致引起墨西哥强烈的不满。
最后，双方谈判不得不终止。
墨西哥为了维护尊严，即使把天然气烧掉，也不愿低价卖给美国。
由此可见，在商务谈判中不要忽视对对方的尊重等非经济利益因素，’应当尊重他们具有公正、平等
的权利。
否则，谈判就会胎死腹中，任何一方的经济利益都不可能达到。
 第三节 原则谈判法没有规矩，不成方圆；有了规矩，贵在遵循。
从方法论的角度研究商务谈判，依据一定规矩进行的谈判，成为商务谈判一种主要方法，即原则谈判
法。
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编辑推荐

《商务谈判》是宋贤卓编写的，由科学出版社出版。
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