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序

谈判是一门既古老而又年轻的学问。谈判是社会

交往的产物，是交往的双方为达到一定的目的而进行

的一种处理利益关系的协商活动。人们不管会谈什

么，其结局有所不同，或双赢，或妥协，或僵持，或双方

无获，或一胜一负，等等。正是由于谈判的结局会出现

多种可能性，为了处理好利益关系，古往今来，无论国

家与国家，还是实体与实体，人与人发生交往，都非常

重视如何谈判。
我国有长达数千年的谈判史。早在春秋战国时

期，就多有能言善辩之士，如蔺相如、晏婴、苏秦、张仪

……为了说服或取胜对方，无不刻意研究谈判技巧。
近代以来，帝国主义的快枪利炮轰开了中国的大门，
我国无时不受列强谈判的影响，清廷被迫签订一系列

丧权辱国的条约，华夏举国吞声。重庆谈判、板门店谈

判、万隆会议谈判……中国人民开始挺身做人，焕发

出处理外交事务的光彩。然而，直至改革开放以前，从

学科角度看，中国还没有人系统地去探索建立一门关

于谈判的科学。
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改革开放，为建设和发展有中国特色的谈判学带

来了春天。正如邓小平所说：“建设一个国家，不要把

自己置于封闭状态和孤立地位。要重视广泛的国际交

往，同什么人都可以打交道，在打交道的过程中趋利

避害。用我们的话说，叫对外开放。对内也要开放搞

活，不要固守一成不变的框框。”［１］他又说：“总之，社

会主义要赢得与资本主义相比较的优势，就必须大胆

吸收和借鉴人类社会创造的一切文明成果，吸收和借

鉴当今世界各国包括资本主义发达国家的一切反映

现代化生产规律的先进经营方式、管理方法。”［２］今天

我们生活的大千世界，既要对外开放，又要对内开放，
只要和外界接触，就会遇到谈判，诸如政治谈判、外交

谈判、军事谈判、经济谈判、商务谈判、民事谈判等等，
要与各种各样的人打交道。正是改革开放，加强国际

交流与合作，中国的社会实践呼唤着产生谈判学。研

究谈判学，就是要为国民经济建设服务，为振兴中华

服务，善于交往与谈判，便捷获得“人类会创造的一切

文明成果”，经过吸收、消化、创新，实现自身的飞跃。
同时，在交往中要达到趋利避害、吸收借鉴的目的，学

点关于“打交道”的学问，或曰“谈判原理与技巧”等一
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类的知识，有着事半功倍的效果。
建华写这本书，始于 １９９２年，他去澳门参加国际

学术研讨会，与同仁交谈，有感于国内谈判学学科建

设起步不久，缺少专门教材，遂决意自己动手编写专

著。当时我刚刚调入西安交通大学，拟开这门选修课，
曾去信向他索要讲稿，试图近水楼台、先睹为快，他谦

虚地说只是个雏形，还不好意思献丑。于是，我开始自

编《社会交往心理学》，并约定将来互相交换成果。没

想到，我编写的书早已出版了，但建华则不幸撒手人

寰，大著中途而辍。
我跟建华是好朋友，上大学时床对床住了近三

年，可谓情投意合，无话不谈。建华性格开朗，善于演

讲，能写一手好字，是当时同学中有名的笔杆子。大学

毕业后，同学各自东西，他留在学校当了教师。弹指二

十多年，８０年代末我到兰州出差，两人仅见过一面，
当时建华又在攻读研究生，一边教书，一边学习，工作

非常繁重。建华一生非常刻苦，勤于笔耕，才华横溢，
很快便被提拔为哲学系副系主任。建华的音容笑貌常

常浮现在我的脑海里，若不是英年早逝，将为世人留

下多少有意义的成果啊！
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令人欣慰的是，宝琴继承建华未竟的事业，以建

华的讲义为基础，深入开拓，在长期的工作实践中，学

习和吸收国内外研究成果，不断丰富与完善其内容，
数易其稿，锲而不舍，终于功到渠成。正如建华当时建

设这门课，深受学生的普遍好评与赞誉一样，我相信，

《谈判原理与技巧》一书的出版问世，对立志进一步推

动我国改革开放的广大青年学子，对 ２１世纪开发大

西部，内引外联开展各种交往活动，都将发挥积极的

作用。建华地下有知，必将含笑于九泉。

霍有光［３］

２０００年 ２月 ２６日

（于西安交通大学高等教育研究所）

［１］邓小平，解放思想，独立思考，邓小平文选，第三卷，

１９９３，２６０～２６１．

［２］邓小平，在武昌、深圳、珠海、上海等地的谈话要点，邓

小平文选，第三卷，１９９３．３７３．

［３］霍有光，西安交通大学高等教育研究所副所长．

《西安交通大学学报》社科版常务副主编．

陕西省科学技术史学会副秘书长．
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第一章 谈判概要

第一节 谈判的意义和定义

一、谈判的意义

现实世界是一张巨型的谈判桌，人人都身不由己
地成了谈判者。不论他们是否情愿或是否意识到这一
点，事实上他们都在社会生活中参与了谈判的一方。
不管人与人之间建立了什么样的联系，总会产生

各种各样的接触和矛盾，大到国际争端，小到家庭纠
纷，都需要通过谈判来解决问题。涉及问题的各方，在
一定的时空条件下，为调整原有关系或建立新的关
系，并进而使各方达到某种利益目标所采取的话语协
调行为的过程就叫做谈判。
据说，人们在一生的事业中，有 ８０％的时间都与

各式各样的谈判活动或行为有关，谈判实际上就是一
种广义的交往。谈判的成功除了凭借客观条件之外，
更主要将取决于谈判者的自身素质，谈判的技巧以及
临场发挥水平和处理突变情况的能力。
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谈判是日常通用的口语形态之一。它涉及传统的
和当代的行为科学，包括历史学、经济学、法学、社
会学、心理学，乃至控制论、普通语义学、对策与决
策论，以及一般系统论等许多方面。在当代，无论是
国际交往的大舞台，还是活跃在国内的经贸交易中，
谈判正日益向人们和社会生活显示着它的重要作用。
谈判涉及的范围很广，除了军事谈判、外交谈判、

政治谈判之外，最常见的还是在社会经济生活中的商
业谈判，诸如外经外贸、产品推销、招揽业务、公关
洽谈、商务磋商。凡是主客观双方作为不同的利益主
体，在发生关系的时候，为达成协议，取得谅解，谋
求合作，摆脱困境以运筹制胜，就离不开谈判。
当前，随着对外开放和改革的深化，我国的国际

合作与交流、经济贸易往来不断增多，国内市场经济
体制的建立，市场营销活动的规模和活动领域、活动
频率不断增大。谈判，尤其是商务洽谈越来越经常地
涉及到公司企业和厂商企业及各类经济管理部门的

经营管理决策人员、供销人员、涉外人员、公关人员
的日常业务交往活动。
作为一个公司或企业的领导，不懂得谈判，就无

法管理和经营好自己的公司、企业；作为一个实际工
作人员，不懂得谈判，不仅不能应付大量的谈判业务，
还会给本组织造成经济利益或其它各方面的损失。
所以，学习谈判知识，了解谈判理论，掌握谈判
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技巧，把握谈判艺术，是事业走向成功的重要条件之
一。

二、谈判的含义

谈判一般是指人们相互间为了达到某种目的就

某项或几项事宜开展对话协商的活动。其目的或是为
了交流信息，彼此沟通思想；或是为了化解彼此间的
纠纷，求得互谅互让；或是为了就某项具体事宜达成
切实可行的协议而展开的。
谈判既可能在个人与个人之间，也可能发生在个

人与社会组织、组织与组织之间。组织或企业的谈判
行为是由其代表 （或一个人、或数人）来进行的。谈
判活动可以发生在一切社会生活、经济生活、政治生
活、日常交往领域，是较常见的一种社会活动方式。
国外的谈判界认为，谈判是运用资料和权力，在

紧张交谈中，通过讨论和协商以对行为产生影响的过
程和方式。
在美国，被称为 “全世界最佳谈判手”并兼任许

多大公司和政府机构顾问的豪伯柯恩 （ＨｅｒｂＣｏｈｅｎ）
指出：“谈判，就是一种知识和努力，帮你赢得别人的
同意，而我们都希望从别人身上得到某些东西。”
美国谈判学会会长杰勒得·Ｊ·尼尔恩伯格

（Ｇｅｒａｒｄ．Ｔ．Ｎｉｅｒｅｎｂｅｒｇ）认为，谈判在当代社会已
发展为 “人们为了改变相互关系而交换意见，为了取
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得一致而相互磋商”的一种行为，是直接影响各种人
际关系，对参与各方产生持久利益的一种过程。
我国学者认为，有多少个谈判专家，就有多少个

谈判概念，而综述起来的概念为：谈判是面临共同问
题的双方 （或多方）在谋求合作的基础上，通过讨论
协商，说服对方，为实现利益均沾的目的而进行的思
想观点交换，情感互动的人际交往过程。
我国学者还认为，谈判是通过讨论和协商来进行

交流的，以情感人，以理服人，从而达成有利于双方
的合作协议，而不是靠赤裸裸的强权政治所能实现
的。所以，谈判是一门技术性、艺术性和礼仪性都很
强的学科。

三、谈判的特征

尽管谈判的内容十分丰富，涉及的领域众多，技
术性及偶然性因素也不时地影响着谈判的进程和结

果，但是综观而言，谈判具有以下基本特征：
１．谈判双方的自愿性
一般来说，谈判是双方因为面临共同的问题，需

要通过协商来实现自己的利益，所以双方都有自愿参
加的愿望，这才有可能坐到谈判桌上来。而且谈判双
方也只有在双方完全自觉自愿的时候，才可能推进谈
判的进程，才可能实现谈判的目的，谈判也才可能取
得成功。
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２．谈判的灵活性
谈判是一个动态过程。信息的不断交流和反馈，

要求谈判人员迅速地判断形势并采取正确有效的谈

判策略和方法，争取取得最佳结果。正所谓 “将在外，
君命有所不受”。谈判人员在行期、方式、妥协的范围
和程度等方面，应有一定的自主权。生搬硬套，毫无
灵活性，往往使谈判钻入牛角尖，并使谈判陷入僵局，
其结果当然对谈判双方都毫无益处。

３．谈判的合作——竞争性
谈判的最终目的是为了达成一项有利于双方的

协议，这就要求谈判双方本着合作的精神，通过协商
来完成。但是，谈判虽然不是战场上你死我活的斗争，
但也不排除竞争，有时甚至是非常激烈的竞争。只有
通过竞争，双方才能都取得相对满意的结果。谈判是
对立性与统一性的结合，是合作基础上的竞争，是竞
争中的合作。

４．谈判双方利益的互补性
谈判是基于双方利益的需要，而不是单方面的利

益要求。如商业部门通过由生产企业进货之后再销
售，获得利润；生产企业通过产品的出售而实现利润。
当两者在价格上有不同意见时，往往可以通过预付货
款加以协调。这样，生产企业就可以有资金流通，加
速生产，商业部门也可以从中获得比较理想的差价。
所以，成功的谈判是双方互胜的结果，而不是一方胜，
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一方败的结局。
５．谈判的时机性
谈判不仅是语言的艺术，空间的艺术，而且还是

时间的艺术。谈判的时机性很强，有时时过境迁，失
去良机，只好遗憾；有时在谈判过程中，说话做事恰
到时机，问题就会迎刃而解；有时谈判人员坚持 “不
见兔子不撒鹰”，对方也可能会被拖垮。

第二节 谈判的性质和原则

一、谈判的性质

明确谈判的性质才能把握谈判的一般原则，以利
进行谈判活动。
首先，谈判是人的行为。虽然现代的许多谈判都

是在组织之间进行的，谈判者是组织利益的代表，但
他们不是机器、电脑，不是数字、条款、表格，而是
活生生的人，都有自身的需求、爱好、性格、情感、习
俗、价值观和自尊心等，他们的一切行为都是由这些
因素决定的。谈判的这一性质，对谈判各方来说，既
可以成为一种动力，也可以成为一种阻力。人的良好
气质、风度、性格、涵养、渊博的学识、敏捷的思考、
幽默的语言，都能产生一种吸引人、征服人的魅力，使
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