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前言

这本书是本人在韩国庆熙大学数年间的教学科目《中国商务谈判论》的讲义文案整理而成。
庆熙大学经营大学院是韩国唯一的一所设有《中国工商管理学科》院校，培养着越来越多的韩中两国
间的高级人才。
随着韩中两匡之间多方面的交流与发展，韩国人和中国人的交际也变得越来越频繁，双力之间的谈判
随之变得更为重要。
但是，在韩国，有关对中国的谈判文化，谈判特征介绍的书目几乎没有多少，所以本人参照中国方面
的相关著作，整理并制作了讲义的教材，意外得到了学生们积极热烈的反应，恰时，在中国朋友的帮
助鼓励下，鼓起了勇气出版这部讲义文案。
谈判是当今世界上常见的社会活动之一，谈判无时不有，谈判无处不在，它涉及的领域十分广泛，从
经济、政治、军事、外交直到日常生活，时时处处都有谈判行为贯穿其中。
现实世界就是一张巨大的谈判桌，我们每个人都可以说是一位谈判者，谈判者的作用也日益重要起来
。
21世纪的各国人民将生活在一个全新的、快节奏的社会中，在这个乾坤镜的照视里，人与人之间时时
刻刻都演绎着协调与冲突、和谐与矛盾的动态博弈故事。
在这个日新月异的社会中，人们将充分发挥各自的聪明才智，用心做人，用心做事，在与世界各国人
民的竞争与合作中展现自己的谈判艺术。
中国的谈判文化源远流长，其历史长河中不乏谈判协调的高明之士，古有苏秦、张仪利用自己合纵连
横的高超谋略，游说于诸侯列国，纵横于天地之间，运筹帷幄，决胜千里。
先秦诸子不仅躬身实践，穿梭于宫廷之中，游说于王侯之间，还纷纷著书立说，阐述自己的论说主张
，并且形成了纵横家、儒家以及法家等各个不同学派的理论体系，创造了中国古代谈判史上的辉煌。
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内容概要

　　谈判是当今世界上常见的社会活动之一，谈判无时不有，谈判无处不在，它涉及的领域十分广泛
，从经济、政治、军事、外交直到日常生活，时时处处都有谈判行为贯穿其中。
现实世界就是一张巨大的谈判桌，我们每个人都可以说是一位谈判者，谈判者的作用也日益重要起来
。
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作者简介

作者：（韩国）姜栽植姜栽植，教授，出生背景：1964年，韩国忠清南道出生。
学历情况：韩国庆熙大学学士，硕士，中国北京大学法学博士(社会学专业)，韩国庆熙大学国际经营
学博士(待)，韩国首尔大学国际大学院博士后(POST-DOC)。
经历情况：庆熙大学派遣中国延边大学交换研究员(1993)，庆熙大学派遣中国北京大学交流学
者(1995-1998)，1999首尔世界NGO大会组织委员会中国负责人(1999)，庆熙一清华大学共同运作《中
国商务CEO项目》主任教授(2002～2004)，现，大韩商事仲裁院仲裁委员，现，韩国国际地域学会常
任理事，现，庆熙大学经营大学院中国工商管理学科主任教授。
讲义及研究方向，中国经济地理，现代中国社会论，国际协商战略论，环境经营及绿色发展论。
学术业绩：《中国朝鲜族社会研究》，《韩一美FTA的推进背景及两国的战略》等学术著作及论文30
余篇。
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章节摘录

插图：其次，谈判各方需要互惠互利。
因为有需要，才使谈判各方走到一起来，也正是因为彼此需要上的分歧，才使大家坐下来进行交流。
因此，成功的谈判结束后，各自的需要都有所满足，这就是谈判的互惠原则。
“谈判中不做任何的让步是不可能的，因为互惠原则告诉我们，谈判一方在某一问题上的让步，就是
另一方在该问题上的需求；而对于接受让步的一方，他也会在其他问题上做出让步，满足对方的某些
需求，这就是互惠原则的本质。
”只有充分认识并做出让步才能换取自己的真正需求。
2.求同存异原则谈判作为一种为谋求一致而进行的协商活动，谈判各方一定蕴藏着利益上的一致与分
歧，因此，为了实现谈判目标，谈判者还必须遵循求同存异原则。
所谓求同存异原则，是指谈判各方对于一致之处，达成共同协议，对于一时不能弥合的分歧，不强求
一致，允许保留意见，以后再谈。
为了很好地遵守这一原则，我们必须要正确对待谈判各方的需求和利益上的分歧，谈判的目的不是扩
大矛盾，而是千方百计地弥合分歧，寻找共同的利益点。
3.利益至上原则坚持立场会使我们在谈判中取得一定的成果，它可以为我们在有压力、不确定的情境
下提供一种标准，同时也为可接受的协议提出具体的条件。
但认真分析后就会发现，在捍卫立场的前提下磋商问题或讨价还价，后果将是十分消极的。
要知道在商务谈判桌上要得到的是利益而不是立场，立场必须服从利益，该让步妥协时要抓住时机做
出姿态，当然这也是谈判各方的事情，都不能忘记合作互惠的大前提、大原则。
4.客观标准原则所谓客观标准，是指独立于谈判各方意志之外的社会标准，如国家政策和法律规定的
标准、行业标准、通行的惯例，包括职业标准、道德标准、科学标准等。
谈判中的许多标准是由于各自坚持不同的标准而发生的，各方只有在客观的标准上，才能尽快达成一
致，否则容易使做出让步的一方永远认为自己吃了大亏，违背了公正、公平的原则。
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编辑推荐

《中国谈判文化》是由中央民族大学出版社出版的。
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