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内容概要

《商务谈判(第2版)》在第一版的基础上，广泛听取了读者的宝贵意见，根据商务谈判自身的特点和规
律，更加系统地介绍了商务谈判的基本理论、技巧和策略，并根据谈判的具体进程，深入详尽地向读
者展示了成功谈判的谋略和其中蕴含的文化、历史及社会等方面的内在动因。
同时，本书增加了对最新经典案例的详述与剖析，揭示了商务谈判的内在逻辑，为读者提供了商务谈
判的真实场景，从而更加突出地体现了本书融科学性、知识性、操作性、实战性为一体的特点。

本书仍由武汉职业技术学院商学院商务谈判教学资深教师彭庆武老师主持编写。
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章节摘录

版权页：插图：商务谈判是伴随交换和买卖行为而产生的一种现象，但这并不意味着一切的交换和买
卖行为都必须要由谈判来实现。
比如，在超市里购物，产品的价格是标定的，在这个既定的价格面前，顾客所需做的只是决定买和不
买，而无需和超市谈判修改价格。
而有的交换和买卖行为中，交换条件是不固定的，那么交换条件——价格水平、付款方式和交割期限
等就必须通过双方谈判固定下来。
所以，商务谈判是为固定交换条件而服务的。
而在这个过程中，谈判双方在利益上既互相依存，又相互对立，这就是商务谈判的实质所在。
举个例子来说明。
某制造商与某零售商进行一项在销售淡季经销电器的谈判。
零售商的目的是通过淡季购买，享受价格上的优惠，提高产品的价格竞争能力。
而制造商则希望通过淡季销售回笼资金。
对零售商而言，要想获得价格上的优惠，就必须在销售淡季向制造商购买商品。
而制造商如果不在价格上提供优惠，零售商就不会购买他的产品，那么他也达不到资金回笼的目的。
在这种情况下，双方利益的实现和需要的满足都依赖于对方，只有满足了对方的需要才能满足己方的
需要。
这就是双方在利益上相互依存的一面。
但另一方面，双方在利益上又相互对立。
这是因为零售商希望以尽可能低的价格购进，并且在价格以外的其他方面获得好处。
而制造商则希望以较高的价格销售产品，以便尽可能地获得利润。
在谈判中，任何一方获利的大小，又必然会直接影响到另一方的利益的满足。
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