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内容概要

《商务谈判》充分吸收和借鉴了最近20年来国内外商务谈判理论研究的成果，突出安排了商务谈判者
的培养与成长、谈判信息管理、交易条件的构建、谈判过程的控制与管理、商务谈判策略与一般技术
原则、商务谈判语言艺术、数学与经济分析方法在商务谈判中的运用等内容。

针对本科学生的阅历和学习特点，《商务谈判》以需要思考的关键问题为导向，通过学习要点的导读
，配合案例阅读和讨论等形式，引导学生由浅入深系统地学习商务谈判的基本知识，同时掌握将其运
用于实际工作的基本原则。
本书由张强、杨明娜、傅剑波负责编著。
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作者简介

张强，1961年出生，自1986年始一直从事商务谈判、风险投资、公司治理的研究和实践。
先后担任长城股份、ST宜纸等上市公司独立董事。
投资兴办气体设备制造、清洁能源、污染治理企业，业务涉及国内11个省市及波兰、美国、越南、巴
基斯坦、泰国等国际市场。
受邀在四川大学、电子科技大学、哈尔滨工程大学等211、985高校任客座教授、研究生导师或EMBA
、EDP商务谈判课程主讲教授。
著有《谈判学导论——谈判的理论与实践》(四川大学出版社，1992)、《推销与谈判》(四川大学出版
社，1994)、《现代谈判学》(华中理工大学出版社，1996)、《赢家正道——西方八大谈判模式》(西南
财经大学出版社，1999)、《商务谈判学》(中国人民大学出版社，2011)等与本书相关的著述和教材，
发表有与商务谈判相关的研究论文7篇。
杨明娜，1970年出生，成都大学经济管理学院副院长、教授，成都市十佳青年教师。
长期从事技术经济分析、会计学的教学、科研和企业实践活动，中国技术经济研究会高级会员、四川
省技术经济和管理现代化研究会理事、成都市物流协会理事、成都市科技评估专家信息库专家。
发表有关产业化集群、会计方法研究、项目技术经济分析类学术论文二十余篇，著有《绩效管理实务
》(中国人民大学出版社，2008)、《公共关系学》(电子科技大学出版社，2008)等与本书相关的著述和
教材。
傅剑波，1973年出生，博士、MBA、副教授，长期从事企业发展战略、品牌战略、战略营销、战略人
力资源管理等领域的策略研究与执行，积累有在企业担任品牌总监、副总经理、总经理、公司顾问等
丰富的一线实践经验，涉及房地产业、制造业、快消品等行业，具有敏锐的市场洞察力。
参编有《旅游市场营销学》(北京大学出版社，2006)、《薪酬管理》(东北财经大学出版，2009)、《绩
效管理实务》(中国人民大学出版社，2008)等教材撰写，发表有关战略管理、人力资源管理、企业市
场行为研究等学术论文十余篇。
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  第1节  谈判班子领导人与主谈人的责任分工
  第2节  谈判班子领导人对商务谈判议程的把握
  第3节  主谈人在商务谈判过程中应起的关键作用
  第4节  高度重视商务谈判活动中场内与场外的配合
  第5节  谈判开局的控制与管理
  第6节  谈判班子内部协调与控制
  第7节  谈判实力的构建
第6章  商务谈判策略与一般技术原则
  第1节  商务谈判策略
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第7章  商务谈判语言艺术
  第1节  商务谈判语言的应用
  第2节  商务谈判语言的运用技巧
  第3节  商务谈判语言的辅助手段
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第8章  数学与经济分析方法在商务谈判中的运用
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  第2节  排列图法在谈判过程控制中的运用
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  第3节  决策树法在双边谈判中的运用
  第4节  盈亏分析法在双边谈判中的运用
  第5节  贴现法在投资项目谈判中的运用
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  第9节  对策模型在内部授权博弈中的运用
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章节摘录

版权页：   插图：   一、商务谈判者道德观的确立 商务谈判者在确立自己的道德观时，必须先对自己
所属的社会、自己的信仰、自己追求的奋斗目标有一个比较清晰的认识。
努力使自己的道德准则合乎所在社会的社会道德（包括公德）准则，即合乎所在社会的社会规则。
这个问题解决之后，便为谈判者在谈判过程中正确地运用谈判原则和技巧、正确地看待并处理好与自
己具有不同道德观念的谈判对手的相互关系打下良好的基础，使自己既不致被对手的指责所困惑，又
不致犯以己度人、强加于人的错误；既能正确看待并应对对手的某些“不道德”做法，又能坚定并有
效地实施自己的谈判计谋，而不致被某些偏执的道德观念所困。
 （一）提倡动机与效果的统一 谈判目标的设定和修正受到谈判者动机与需要的变化的极大影响。
谈判者无论对问题的见解如何，只有通过与对手的交流、沟通，才可能促成彼此的理解或认同。
只要不是强加于人的东西，无论对手怎么理解你的见解都是可容忍的，它不应该成为使你怀疑自己甚
至改变自己见解的理由。
 谈判目标既可能是确定的、清晰的，也可能是变化的、模糊的。
有的谈判，尽管事先谈判者已经有了一个确定的、清晰的目标，但为了利益上的考虑，绝大多数谈判
者会在谈判过程中以较大的水分、虚数来掩饰这个目标，他们会设置障碍阻止对方前进，以保持自己
在实现目标上的优势。
像这类基于维护自己真实目标不受侵害或为了实现既定目标而设置某些虚头的做法都是正常的，能为
人所理解，不应当认为它是不正当、不老实、有敌意、有戒心的。
谈判者不管站在哪一方，都可以运用这种办法来维护自身的利益或实现自身的目标。
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