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前言

从国民收入核算的角度看，对本国产品和劳务的总需求可分为居民的消费支出、企业的投资支出、政
府购买和外国需求（净出口）。
①改革开放以来，外国需求在中国的国民收入核算中所占地位越来越重要。
过去16年，是中国对外经贸史上发展最好、最快的时期。
中国已经成为世界贸易大国，在世界排名中，已由1989年的第15位，跃居2006年的第3位。
中国全方位、多层次、宽领域的对外开放格局已基本形成。
在引进外国资本方面，至2006年全国累计外商直接投资存量约6000多亿美元，吸收外资连续13年居发
展中国家首位。
加入WTO是我国经济全面融入世界经济体系的标志。
党的“十六大”报告提出全面建设小康社会的经济社会发展目标。
按这一目标测算，到2020年我国外贸进出口额应接近2万亿美元。
为此，党的“十六大”报告也提出了具体的战略部署：坚持“引进来”和“走出去”相结合，全面提
高对外开放水平。
宏观战略目标和战略部署是通过微观企业具体的国际交易来实现的。
我们知道，交易创造外推了交易各方的福利曲线。
但是，每一笔特定的交易都是一些具体的商务活动，这些具体的商务活动大体上要从谈判（既包括传
统的谈判，也包括e时代的在线谈判）开始，它是达成一项交易的重要环节。
从交易的全过程来看，一项交易的成本大体包括这样几部分：信息收集成本、谈判成本、物流成本和
履约成本（狭义上的）。
所有的这些成本几乎都与谈判有关。
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内容概要

本书为高等学校国际经济与贸易专业主要课程教材。
全书紧紧抓住当今中国及世界微观经济活动的特点，系统介绍了国际商务谈判的基本知识和基本操作
规则，着重介绍了国际商务谈判的方法和技巧。
    本书可作为高等学校国际经济与贸易、国际商务、经济学、工商管理、电子商务等专业国际商务谈
判课程的教材，同时可作为企业培训中高级管理人员的教材。
本书配有教学课件，教师可以凭书后所附的“教学支持说明”免费获得。
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章节摘录

第一章 国际商务谈判的概念、类型和作用：第一节 国际商务谈判的概念与特征：一、国际商务谈判
的概念：美国南加利福尼亚大学派勒德教授这样定义谈判：“谈判是具有不同偏好的两个个体间通过
协商达成一致意见的过程。
抽象的数学和社会学知识构成了谈判学的理论基础。
谈判可以分为信息收集阶段、讨价还价阶段和谈判结束阶段。
每一个阶段需要使用相应的技巧。
信息收集阶段包括信息探询和谈判计划的制订；讨价还价阶段中所使用的技巧取决于谈判者采用合作
型策略，还是竞争型策略；谈判结束阶段需要谈判者把握结束谈判的动机，以及善于运用协议签订的
技巧。
谈判技巧未来研究方向涉及三个方面：一是如何发现、培训谈判专家？
二是谈判信息对谈判结果有何影响？
三是各种谈判技巧在不同文化背景下的应用效果如何？
”①派勒德教授对谈判的理论基础、谈判的阶段性进行了总结，对谈判学将来研究的方向作了展望。
那么，什么是国际商务谈判？
国际商务谈判是不同国家利益相关的两个或两个以上的个人之间、组织和团体之间，为解决特定的贸
易问题，沟通歧见，而各自提出方案，就特定议题或范围进行磋商讨论，最终达成一项令双方都满意
的协议的这样一个不断协调的过程。
既然国际商务谈判是谈判双方通过磋商讨论的方式解决彼此间商务问题，并争取其最大利益或避免损
失，那么在“扩大利益，减少损失的理性”（Minmax Ra－tionality）的原则下，谈判当事双方只有在
一定的需求上限和需求下限之间才愿意达成协议。
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