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内容概要

本教材分为三大部分。
    理论部分：融合了国内外经典的谈判理论，从谈判动因、谈判结构、谈判组内部利益、谈判力、谈
判双方的信任、谈判者心理、国际谈判文化模式、博弈论在谈判中的应用、谈判类型等方面，运用模
型和实例对影响谈判全过程的主要因素进行了比较全面的分析。
    案例部分：结合理论部分的讲解，提供了相应的案例分析，所提供的案例大多是世界著名谈判案例
和研究成果，具有典型性和普遍指导意义。
有些案例是作者在对著名国际商务谈判长时间地追踪调查的基础上编写的。
    模拟谈判：模拟谈判的素材取自真实事例，为了适应课堂练习的需要，对之做了必要的加工。
学习者在谈判结束后可以比较实际谈判的结果和自己谈判的结果，以收到更好的效果。
此外，每章结束后都有结合本章内容设计的思考题和讨论题。
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作者简介

白远，教授，硕士生导师，现任教于北京第二外国语学院国际经济贸易学院，担任副院长，主要教授
国际商务谈判、国际贸易、当代世界经济和国际经济合作等课程（前三门为英语授课）。
本科就读于北京第二外国语学院，之后在日本攻读硕士，主修世界经济，曾在美国进修MBA课程。
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章节摘录

第一章 谈判动机与关键概念本章要点导致冲突的根本原因是什么？
解决冲突的基本途径是什么？
谈判、冲突和利益得失是如何定义的？
人们为什么谈判？
人类生活在一个资源有限的世界里，但是人类的欲望却是无限的。
人类不断增长的、从本质上讲无限的物质需求导致人类与有限的、稀缺的自然资源之间冲突不断。
为了解决这一无限和有限之问的矛盾，以达到利用有限的资源更好地为人类服务的目的，人类发展了
经济学以解决“生产什么、怎样生产和为谁生产”这些基本的问题。
自然资源的稀缺性还导致人类之间为争夺有限资源而冲突不断。
由于地球上水资源分布不均，在水资源稀缺的地区，如中东地区，水资源成为冲突发生的直接导火索
。
中东战争之后，以色列和叙利亚之间关于戈兰高地的长期谈判中的一个焦点就是水资源的问题。
在以色列同意归还的戈兰高地上有一个淡水湖，当地的两国人民都靠这一湖水维持生命，因此以色列
的谈判目标是在归还这片土地之后，以色列人仍能继续从湖中取水。
水资源成为谈判的焦点，也大大增加了谈判的难度。
中东地区由水资源引发的冲突仅仅是无数此类冲突中的一个典型事例。
印巴之间的克什米尔冲突、中东地区的石油之争、南部非洲的钻石之争都曾经引发过长期激烈的武装
军事冲突和政治对抗。
除经济原因引发的冲突外，还有其他各种各样的原因引发的冲突，包括政治、社会、宗教、文化和种
族等方面的原因。
当然由经济原因导致的冲突是最根本和最常见的。
人类就是生活在这样一个充满矛盾、冲突和对抗的世界里。
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