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前言

　　随着我国改革开放事业不断向纵深发展，社会主义市场经济体制与观念已深入人心。
经济谈判作为现代经济交往的焦点，已渗透我国经济生活的方方面面。
可以说，一位经济管理人员能否掌握一定的现代经济谈判的基本原理、基本知识和基本技能，在很大
程度上影响和决定着其经济活动的成败。
　　本书为适应我国经济管理新形势的需要而编写，它力图较全面地介绍现代经济谈判的基本原理、
知识和技能，并突出理论性与实用性相结合的原则。
全书共分三大部分，十二章，试图以理论篇（一、二、三章）、行为篇（四、五、六、七章）和艺术
篇（八、九、十、十一、十二章）三部分勾勒出现代经济谈判学科的基本框架；而且每章最后都附有
“思考与练习”题目，并配以若干案例讨论，以加强教学效果。
　　本书主要是为高等院校经济管理专业的学生，包括MBA和EMBA学员，以及广大从事经济管理工
作的管理人员学习现代经济谈判基础知识而编写的教材；同时，也可以作为各行各业管理人员学习和
研究现代经济谈判的专业书籍。
　　为本书编写工作作出贡献的还有复旦大学的刘刚、余光胜、张明、陈啸、张永明和刘严坤等，复
旦大学出版社领导与编辑也给予了大力支持，在此表示感谢。
　　由于我们研究水平所限，不妥之处在所难免，恳请广大读者不吝赐教，万分感谢。
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内容概要

在现代市场经济的运行中，几乎所有的企业和利益集团随时都会以各种方式相互交往，各方为了保证
自己的利益所在，谈判将是不可避免的。
一位优秀的经营者能否掌握一定的经济谈判原理、知识和技能，在很大程度上决定着其经营活动的成
败。
    本书共分理论、行为和艺术三大部分，全书共十二章，在每章后都设有思考与练习，与部分章节相
配套的案例后设有问题，以利读者讨论。
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章节摘录

　　（二）谈判的内涵　　1．谈判是双方在观点、利益和行为方式等方面既相互联系又发生冲突或
差别的时候才产生的。
只有当谈判的参与者之间存在一定的利益关系，才会促使其走到一起来。
同时，谈判的核心任务是一方企图说服另一方或理解或允许或接受自己的观点、基本利益以及行为方
式等。
这就表明，产生谈判的前提条件，是人们在观点、基本利益和行为方式等方面出现了不一致。
只有解决了这种分歧，才能达到各自的目的。
可见，如果不存在这种分歧，也就没有谈判的必要。
例如市场上卖者与买者之间的谈判。
甲生产的产品急需推销，乙则认为购买甲的产品是极为有利的。
但甲和乙要实现自身的利益都离不开对方，这就构成了他们之间的相互联系。
然而两者之间又是存在利益分歧的，甲希望卖得价格高一些，而乙则希望买的价格低一些。
如何才能在这种既相互联系又存在分歧的局面中既维护自身的利益，又考虑了对方的利益，从而求得
两者的协调发展呢？
这就需要借助于谈判。
可见，双方在利益上的联系和分歧，才使谈判成为必要和可能。
　　2．谈判的参与者都希望以磋商为手段来解决存在的利益分歧。
谈判的参与者之间虽然存在利益上的分歧，但这种分歧并不是势不两立的，用其他方式又无法得到圆
满解决，从而促使谈判各方自愿通过磋商来解决，以满足自己的利益要求。
例如，合资经营谈判各方都想使自己投资得到较高的收益，从而产生了对未来利益分配的矛盾；劳资
双方之间的工人希望提高工资、改善工作条件和资方要降低成本、增加利润的矛盾等。
这些矛盾在没有其他更好的方式解决问题的情况下，只能坐下来通过磋商来解决。
这种希望磋商的愿望使谈判从可能性变为现实性。
　　3．只有在物质力量、人格、地位等方面都呈现相对独立或对等的双方，才能构成谈判关系。
并不是双方既联系又分歧就一定会产生谈判现象。
如奴隶与奴隶主之间，虽然存在联系和分歧，但在很多场合是不会进行谈判的。
由此可见，构成谈判还要依赖。
 　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《经济谈判（第2版）》在复旦大学、南京大学、上海交通大学、浙江大学、苏州大学、江西财
经大学等校相关院系多年教学实践的基础上，邀请各学科的博士生导师领衔，采取确立主干课程，不
断使用修订再版；及时补进新知识、新课程的“滚动开放”形式组织选题。
《经济谈判（第2版）》出版后，经二百余所大专院校近年来本科及工商管理硕士（MBA）班的使用
，已成为广大师生的首选教材，受到了普遍的欢迎。
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