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内容概要

现实生活中，谈判无处不在。
谈判能力是一种可以横向和纵向发展自己的能力，对于这种能力，不仅可以通过积累社会经验来获得
，也必须有一定的理性认识做基础。
《商务谈判(原书第5版)》由罗伊
J.列维奇、戴维 M.
桑德斯、布鲁斯·巴里著，程德俊译，采用循序渐进、图形和案例相结合的方法，对谈判的基本原理
、过程、框架、谈判者的特征、跨文化的谈判过程以及冲突的解决等问题进行了透彻的阐述。

《商务谈判(原书第5版)》的适用人群很广泛，包括高等院校工商管理专业和贸易类专业师生、企业中
高层管理者、商业人士、政府官员和行政管理人员，以及希望提高自己谈判能力的各界人士。
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作者简介

布鲁斯·巴里（Bruce
Barry），美国范德堡大学管理学和社会学教授，其关于谈判学、影响力、权力与公平的研究发表在大
量的学术期刊和书籍上。
巴里教授曾担任国际冲突管理协会主席和国际冲突管理学院管理系主任。

南京大学 南京大学商学院人力资源管理系副教授、管理学博士
美国管理学学会会员、中国管理研究国际学会会员，2008～2009年度美国康奈尔大学工业与劳动关系
学院访问学者
在《管理世界》、《中国工业经济》、《南开管理评论》等权威期刊上发表20余篇论文，《南开管理
评论》、《管理学报》等杂志匿名审稿人
现正主持国家自然科学基金、教育部人文社会科学研究基金和南京大学人文社会科学重点研究基地课
题各一项
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章节摘录

版权页：   插图：   最后，谈判者需要确保自己对最佳替代方案的清晰认识。
拥有多个替代方案固然是好事，但是事实上只有最佳替代方案才能对终止交易带来影响。
理解最佳替代方案并且使之强大能给谈判者在现在的谈判中带来更多的力量，因为最佳替代方案意味
着当交易不能达成时谈判者会有什么选择。
拥有强大替代方案的谈判者在谈判过程中有更强的谈判力，因而能获得更好的谈判结果。
 2.1.2成交点 分配式谈判的基本过程是在正的谈判区域中达成协议。
双方的目标都是在这个区域中获得尽可能多的利益，即让结果尽可能地接近对方的底线。
 在分配式谈判中，双方都知道谈判结果可能比期望的目标点要差，但是他们希望结果能比他们的底线
要好。
对即将达成的协议，谈判各方必须相信这个结果尽管比他们的预期要差，但已经是他们所能达到的最
好结果了。
这个信念很重要，不管是对达成协议还是达成协议之后的继续支持。
认为自己没有取得最好的结果，或是认为在协议中吃亏的谈判者，也许会在今后试图毁约或是找到弥
补损失的办法。
如果杰克森认为自己在交易中吃亏了，他可能会在日后提出其他的抱怨，比如房屋存在潜在危险或是
配套设备不完善等。
另一个影响交易双方满意度的因素是双方今后是否还会见面。
如果索菲亚将要搬离这个地区，那么杰克森今后就无法找到她对协议进行调整，因此他需要对现行交
易谨慎评估（这条建议在任何情境下都适用，此类情况尤其要注意）。
 2.1.3谈判组合 在上述房屋交易案例中，需要对下述几项问题达成一致：价格、交易截止期、房屋的重
新装修和房屋中剩余物品的价格（比如家电和窗帘等）。
这些问题的谈判构成了谈判组合。
组合中的每一项都有自己的初始点、目标点和底线。
有些项目对谈判双方都至关重要；有些仅对一方来说很重要。
谈判者需要知道哪些对自己来说很重要，哪些对对方来说很重要，在计划中需要优先考虑这些因素。
谈判计划的详尽讨论见第4章。
 例如，在房屋买卖中，双方关注的次重点问题是交付日期——房屋产权实际转移的日期。
交付期是谈判组合中的一项内容。
杰克森知道索菲亚的新房即将完工，她希望在完工后不久内完成房屋转移权的手续。
杰克森提出了非常接近于完工日期的交付期，这对索菲亚来说是很具吸引力的。
结果是，杰克森原来住所的到期日和这个日期也非常接近，因此双方都对这项交易很满意。
如果双方期望的交付期不同，那么关于交付期的谈判会成为谈判组合中一个很大的问题（尽管杰克森
可以提前交付期，但是他本可以与索菲亚达成更好的协议）。
当谈判组合规模变大的时候，谈判者对于不同问题的解决偏好不尽相同，存在更多的协调机会。
当这种情况发生时，整合式谈判的战略和战术也许更为适用，这些内容将在第3章进行详细的讨论。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判>>

编辑推荐

《管理教材译丛:商务谈判(原书第5版)》可作为国际经济与贸易、工商管理等专业的教材，也可作为
处理谈判、劳资关系、冲突管理等问题的参考书，还可作为国际贸易、国际金融等相关领域从业人员
的参考用书。
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