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前言

　　人生无处不谈判，生活事事有沟通。
谈判是社会需要和社会交流的产物。
自从有了人类社会，产生了语言，人们有了相互交往的需要，于是就有了谈判活动。
当今世界是一张巨大的谈判桌，不管你喜欢不喜欢、愿意不愿意、接受不接受，你都是一个谈判者，
可以说谈判无处不在，无时不有。
小到家庭纠纷，大到国际争端，都需要通过谈判来解决问题。
您事业的如愿、生意的成功、理想的实现、家庭关系和社会关系的和谐、生活的美满和幸福，都与谈
判沟通密切相关。
出于解决利益冲突的需要、或是平衡力量的产物、抑或谋求利益互惠，人们总是陷入各种谈判情境之
中。
因此，谈判对于我们每个人都有极其重要的意义。
　　1.说服对方和谐沟通　　说服对方接受自己的观点，维护己方利益。
谈判是双方或多方观点互换、情感互动、利益互惠的人际交往活动。
人在认识世界和改造世界的过程中，与外界的事物及他人发生接触，从而形成对周围环境中人和物的
认识，产生自己的观点。
但这些观点，别人是否理解，是否允许其存在，是否接受？
如果别人不理解或不允许或不接受这些观点，那么应如何做呢？
在这种情况下，可以考虑采取的一种办法就是谈判。
通过谈判，使别人首先能理解我们的观点；更进一步，则要别人能允许和接受这些观点。
　　由于人们所处的自然环境以及社会环境存在差别，以及人们的思维素质、文化素质、道德素质等
极不平衡，从而人们的心理发展状况呈现不同层次或水平，这就决定了人们在所追求的所维护的基本
利益方面的不一致。
一些人所要追求的基本利益，可能不是另一些人要追求的；一些人所要维护的基本利益，可能和另一
些人想要维护的基本利益正好相反。
存在差异的双方如想互相得到满足，可以考虑采取的一种方式就是在双方之间沟通，进行协商对话，
而这就是谈判。
通过谈判，使双方在需要和利益方面能得到协调和适应。
人们总希望用自己的观点去影响别人，让别人接受自己的观点，除了强迫手段（不能心悦诚服，只能
是屈服）以外，唯一的方式就是通过谈判，向别人说明你的观点，使别人在了解和理解的基础上接受
你的观点，维护自己的利益。
沟通的作用更是渗透到社会生活的方方面面：一场智斗，能免除刀兵之祸；一段利辞，可获得亿万财
富；几句呼喊，可使群情激奋；一席谈话，可使庸人立志、浪子回头。
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内容概要

张国良、赵素萍老师所著的《商务谈判》的九章内容主要包括谈判的起源及其作用；商务谈判的原则
要领及其程序；商务谈判心理及作用；商务谈判沟通从说、听、问、答四个方面阐述了商务谈判中的
沟通技巧；“凡事预则立，不预则废”。
要想使商务谈判获得圆满成功，需要具备多方面的条件，其中做好谈判的筹划是项重要工作；商务谈
判又是有关双方和多方相互交往的重要活动，商务谈判各方都希望在谈判过程中获得谈判对手的尊重
和理解。
因此，懂得并掌握必要的礼仪与礼节，这也是商务谈判人员必须具备的基本素养；面对涉外商务谈判
日益增多的现状，就涉外商务谈判中的各国谈判风格与沟通策略等问题进行了阐述。
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作者简介

　　张国良，男，硕士，浙江农林大学教授、经济管理学院工商管理专业负责人。
高级经济师、企业高级管理咨询顾问、中国注册策划师、硕士生导师、浙江省企业管理研究会理事。
主要从事战略管理、市场营销、商务谈判与沟通等方面的教学与研究工作。
在国内外核心期刊发表论文50多篇，论文多次被中国人民大学复印资料中心全文转载，主编教材专著4
部，主持与参与省级国家级课题多项。
2006年获得内蒙古第八届哲学社会科学优秀成果政府二等奖。
　　在指导学生积极参与社会实践方面成绩优异。
2006年指导内蒙古财经学院学生代表队参加全区第二届“挑战杯”获金奖；2007年指导浙江林学院学
生代表队参加第十届浙江省高校案例分析大赛荣获“个人最佳风采”奖，团队荣获三等奖；2008年指
导浙江林学院学生代表队参加第六届“挑战杯”中国大学生创业计划竞赛获金奖；2009年获中国管理
科学研究院首届中国信用管理大会优秀论文一等奖。
　　管理感言：没有战略的企业就像断了线的风筝；没有战略的企业家头脑就像没有蜡烛的灯笼。
　　赵素萍，女，本科，浙江农林大学高级工程师，主要从事经济管理与商务沟通方面的研究工作。
　　管理感言：商务谈判是营销活动的前奏曲；管理沟通是组织系统的生命线。
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章节摘录

　　1.目的性　　谈判均有各自的需求、愿望或利益目标，是目的性很强的活动。
没有明确的谈判目的，不明白为什么而谈和在谈什么，至多只能叫做“聊天”或“闲谈”。
因此，上述定义都强调谈判的目的性即追求一定的目标这一基本点，如：“满足愿望”和“满足需要
”、“为了自身的目的”、“对双方都有利”或者“满足己方利益”、“利益互惠”、“满足各自的
需要”、“为了各自的利益动机”等。
　　2.相互性　　谈判是一种双边或多边的行为和活动，谈判总要涉及谈判的对象。
否则，自己和自己谈，就不称其为谈判，也达不到谈判的目的。
因此，人们在谈判的定义中都指出谈判的相互性即谋求一种合作这一基本点，如：“为了改变相互关
系”、“涉及各方”、“使两个或数个角色处于面对面位置上”、“双方致力于说服对方”或“个人
、组织或国家之间”、“谈判双方”、“协调彼此之间的关系”等。
　　3.协商性　　谈判是通过相互合作而实现各自目标的有效手段。
谈判不是命令或通知，不能由一方说了算。
所以，在谈判中，一方既要清楚地表达其立场和观点，又必须认真地听取他方的陈述和要求并不断调
整对策，以沟通信息、增进了解、缩小分歧、达成共识，这就是彼此之间的协商或磋商。
因此，谈判的定义不能不阐明谈判的协商性即寻求一致的意见这一基本点。
　　如：“交换观点”、“进行磋商”、“说服对方”或者“利用协商手段”、“观点互换”、“通
过协商”、“进行相互协商”等。
　　综合上述观点，我们认为：谈判是指参与各方出于某种需要，在一定的时空条件下，采取协调行
为的过程。
　　1.2.2 谈判的作用　　1.说服对方说服对方接受自己的观点，维护己方利益。
人们在认识世界和改造世界的过程中，与外界的事物及他人发生接触，这些接触中产生自己的观点。
一个人生活在现实的世界上，就要不断地和周围环境中的物和人发生各种接触，从而形成对周围环境
中物和人的认识，产生自己的观点。
但这些观点，别人是否理解，是否允许其存在，是否接受？
如果别人不理解或不允许或不接受这些观点，那么应如何做呢？
在这种情况下，可以考虑采取的一种办法就是谈判。
通过谈判，使别人首先能理解我们的观点，更进一步，则要别人能允许和接受这些观点。
　　由于人们所处的自然环境以及社会环境存在差别，人们的思维素质、文化素质、道德素质等极不
平衡，人们的心理发展状况呈现不同层次或水平，这就决定了人们在所追求的所维护的基本利益方面
的不一致。
一些人所要追求的基本利益，可能不是另一些人也要追求的；一些人所要维护的基本利益，可能和另
一些人想要维护的基本利益正好相反。
存在差异的双方如想互相得到满足，可以考虑采取的一种方式就是在双方之间沟通，进行协商对话，
而这就是谈判。
通过谈判，使双方在需要和利益方面能得到协调和适应。
人们总希望用自己的观点去影响别人，让别人接受自己的观点，除了强迫手段（不能心悦诚服，只能
是屈服）以外，唯一的方式就是通过谈判的形式，向别人说明你的观点，使别人在了解和理解的基础
上接受你的观点，维护自己的利益。
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