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内容概要

　　本书对商务谈判进行了深入的剖析，系统地介绍了商务谈判的概念和类型、商务谈判成功的原则
、商务谈判的礼仪、商务谈判的组成、商务谈判的程序、影响商务谈判的潜在因素、商务谈判的技巧
、商务谈判的实用战术、巧用商务谈判规避风险。
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章节摘录

书摘第一节谈判与商务谈判    人们对事物的认识，一般都是从基本概念开始，然后了解它的含义，这
是认识万物的思维程序。
谈判的定义十分简单而含义却很广泛。
    一、谈判的定义    谈判有广义和狭义之分。
广义的谈判包括非正式场合的协商、交涉、磋商和商量等等；狭义的谈判是在正式场合进行的谈判。
谈判，简单来说，是当事人为满足各自需要和维持各自利益而进行的洽谈和协商的过程，也可以说，
谈判是解决问题、维持关系、建立合作关系的一种方式。
按照我国《辞海》的解释，所谓的“洽”是“协和、和睦、商量”的意思；谈，意思为“彼此对话、
讲话”；判，则是“判断”。
可见，“谈”意味着“过程”，“判”意味着“结果”。
由于谈判所涉及的范围十分广泛，内容又很丰富，人们可以从不同的角度去诠释谈判。
迄今为止，理论界对谈判有着不同的解释和定义。
随着时代的发展，人们对谈判还会有新的感悟和理解。
    (一)国外学者对谈判定义的主要观点    美国谈判学会会长杰勒德·I．尼尔伦伯格在《哈佛谈判学》
一书中，曾给谈判下了一个广泛的定义：“谈判就像在一张绷紧了的网中，运用情报及权力来左右他
人的行为。
”他又在《谈判艺术》一书中写道：“每一个要求满足的愿望和每一项寻求满足的需要，至少都是诱
发人们展开谈判过程的潜因。
只要人们为了改变相互关系而交换意见，只要人们为了取得一致而磋商协议，他们就是在进行谈判。
”    法国谈判学家克里斯托夫·杜邦在他的《谈判的行为、理论与应用》一书中，从社会关系的角度
给谈判下的定义是：“谈判是使两个或数个角色处于面对面位置的一项活动。
各角色因持有分歧而相互对立，但他们彼此又互为依存。
他们选择谋求达成协议的实际态度，以便终止分歧，并在他们之间(即使是暂时性的)创造、维持、发
展某种关系。
”    美国谈判咨询顾问c．威恩·巴罗和格莱德·P．艾森在其合著的《谈判技巧》一书中指出：“谈
判是一种双方致力于说服对方接受其要求时所运用的一种交换意见的技能。
其最终目的就是要达成一项对双方都有利的协议。
”    哈佛商学院的教授在其教材中提出：“所谓谈判，就是具有利害关系的双方或多方为谋求一致而
进行协商洽谈的沟通协调活动。
”①    英国谈判专家比尔·斯科特认为：“贸易谈判是双方面对面会谈的一种形式。
它所涉及的双方，即为我方和你方。
”②    (二)我国学者对谈判定义的主要观点    李品媛编著的《现代商务谈判》中把谈判定义为：“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。
”③    孙庆和、张福春在其所著的《实用商务谈判大全》中，对谈判所下的定义是：“谈判是人们为
了协调彼此之间的关系，满足各自的需要，通过协商而争取达成的意见。
”④    王海云在其所著的《商务谈判》中对谈判的定义是：“谈判是人们为了改变相互关系而交换意
见，为取得一致而相互磋商的一种行为。
谈判亦是直接影响各种人际关系，对参与谈判的各方产生持久利益的过程。
”⑤    我国台湾地区的刘必荣博士认为：“谈判不是打仗，它只是解决冲突、维持关系或建立合作构
架的一种方式，是一种技巧，也是一种思考方式。
”⑥    宋贤卓主编的《商务谈判》认为：“谈判是人们为了满足各自的需求和实现自己的目标而进行
磋商、对话的一种活动。
”⑦    综上所述，中外专家学者对谈判定义的表述虽不尽相同，但是其理论的基础和内涵在以下几个
方面是一致的：    1．谈判是建立在人们的需要之上。
当人们产生某种需求时，就产生了谈判的动机，这也是谈判产生的原因。
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人们的需求是极为广泛的，有精神的，有物质的，有低级需求，也有高级需求。
有的是要建立一种关系，有的是要维持一种关系。
要达到这些目的，往往就需要借助于谈判相互沟通，包括交流思想、寻求一致、达成共识。
一般而言，需求越强烈，谈判的要求越迫切。
    2．谈判是两方以上参与的交际活动。
谈判必须是两方以上的参与才能成立，少于两方参与的谈判是不存在的。
谈判有时是多方参加，比如“六方会谈”、贸易多边谈判等。
谈判的多边性，决定了谈判这种活动需要运用交际手段、交际策略来实现其活动的目的。
    3．谈判是寻求建立或改善人们社会关系的行为。
人们的一切活动都是以社会关系为背景的，人的活动离不开人群。
人需要一个适宜的人际关系或人际氛围。
因此，人们要花费大量的时间去建立或改善人们的社会关系，而这种关系的建立常常是通过谈判来实
现的。
    4．谈判是一种协调行为的过程。
任何谈判协议的达成，都是协调需求、达成共识的结果。
但是协调需求、达成共识往往不是一次就能完成的，整个过程要经过提出问题、进行协商、可能出现
新的问题、再进一步进行协商的多次反复。
谈判时间有长有短，但它是一个过程，是有程序的。
谈判是一个过程说明了两点：一是谈判往往不是一蹴而就的，它需要时间来协商；二是谈判的目的需
要努力才能实现，而且往往需要创造力和智慧，才能完成谈判任务。
    5．谈判需要选择恰当的时间、地点。
谈判参与者是否选择合适的时间与地点进行谈判，这是区分广义谈判与狭义谈判的重要依据。
谈判时间与地点的选择，已构成了谈判的一部分。
古今中外，无论是贸易谈判、军事谈判还是政治谈判，都对时间和地点的选择十分重视，甚至演化成
一种谈判的策略。
    综上所述，我们认为，谈判是指人们为了各自的利益而进行相互协商并设法达成一致意见的行为过
程。
P2-4
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