
第一图书网, tushu007.com
<<国际商务谈判>>

图书基本信息

书名：<<国际商务谈判>>

13位ISBN编号：9787300097954

10位ISBN编号：7300097952

出版时间：2008-11

出版时间：中国人民大学

作者：罗伊·J·列维奇//戴维·M·桑德斯//布鲁斯·巴里|译者:方萍//谭敏

页数：399

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<国际商务谈判>>

前言

本书系统地介绍了谈判学中谈判的基本原理、形式和过程，跨文化谈判，以及如何在谈判中避免不同
文化的冲突。
本书主要讨论了两种基本类型的谈判，即对立型与合作型谈判，分别阐述了两者的基本定义、性质、
特点，以及可以运用的各种战略。
全书尽可能地反映了本学科发展的前沿动态，吸收了谈判学领域的最新成果。
本书是关于谈判相关问题的理性知识的总结。
相对于其他的谈判学教材，本书每一章都配有相关的专栏，以强化读者对谈判理论和策略的掌握与具
体运用，从而突出人才培养的特点，培养读者分析问题和解决问题的实际能力，具有覆盖面全、实用
性强、内容新颖、难易适度等特点。
本书适合作为本科或大专院校的经济或国际管理类国际经济与贸易、国际金融等专业的教材，也可作
为处理谈判、劳务关系、冲突管理问题的参考书，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，并适合希望提高自身谈判能力的社会各界人士阅读。
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内容概要

现实生活中，人们无时无刻不在谈判，它几乎是每个人每天都要做的事情。
谈判能力的培养与获得，涉及生活工作的方方面面，需要一定的经验，同时也要以必需的理性认识为
基础。
    本书共分五个部分，14章。
第一部分为谈判的基本要素，包括谈判的本质；对立型谈判的战略与战术；合作型谈判的战略与战术
；谈判：战略和计划。
第二部分为谈判的主要过程，包括感知、认识和情绪；沟通；发现并利用谈判权力；影响；谈判中的
伦理。
第三部分为跨文化谈判，包括国际的和跨文化的谈判。
第四部分为解决差异，包括应对谈判僵局；应对谈判错误；应对谈判困难：第三方途径。
第五部分为总结，包括谈判中的最佳实践。
    本书是关于谈判相关问题理性知识的总结，学习主要的议价和谈判心理学，以及人与人之间、团体
之间的冲突。
本书介绍了很好的谈判方法，对于那些想要感受谈判艺术的人们来说是一个完全独立的学习工具。
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　  谈判中人们如何进行沟通？
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　  谈判结束时特殊的沟通考虑　  本章小结　第七章  发现并利用谈判权力　  为什么权力对于谈判很
重要？
　  权力的定义　  权力的来源——人们如何获得权力　  应对更具有权力的人　  本章小结　第八章  影
响　  影响的两种路线：组织模型　  中心路线影响：信息及其传递　  外围路线影响　  接收者——影
响的目标　  本章小结　第九章  谈判中的伦理　  伦理标准的实例　  我们对“伦理”的定义以及为什
么它们与谈判有关？
　  伦理推理的四种方式　  谈判中会产生哪些有关伦理行为的问题？
　  为什么使用欺骗性战术？
动机与结果  　哪些因素使得谈判者倾向使用非伦理战术？
　  谈判者应如何应对对方的欺骗行为？
　  本章小结第三部分  跨文化谈判　第十章  国际的和跨文化的谈判　  什么使得国际谈判如此不同？
　  文化的概念与谈判　  文化对于谈判的影响：管理的观点　  文化对于谈判的影响：研究的观点　  
有文化针对性的谈判战略　  本章小结第四部分  解决差异　第十一章  应对谈判僵局　  引言　  “难以
解决”的谈判本质和产生原因　  导致僵局的根本性错误　  如何解决僵局　  本章小结　第十二章  应
对谈判错误　  引言　  应对影子谈判和社会契约　  对对方恶劣的对立战术的回应　  当对方更有实力
时的回应　  处理最后通牒的特殊问题　  当对方难以对付时的回应　  本章小结　第十三章  应对谈判
困难：第三方途径　  将第三方引入双方谈判过程　  第三方介入的类型　  正式介入的方法　  非正式
介入的方法　  选择性的争端解决体系：组织在何时能成为第三方　  本章小结第五部分  总结　第十四
章  谈判中的最佳实践　  1.有所准备　  2.判断谈判的基本结构　  3.识别以及为BATNA工作　  4.乐于走
开　  5.掌握谈判矛盾的关键　  6.记住无形因素　  7.积极应对联合　  8.欣赏并保护你的声誉　  9.记住
合理性和公平性是相对的　  10.继续从你的经验中学习
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章节摘录

插图：

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<国际商务谈判>>

编辑推荐

《国际商务谈判(第5版)》适用于高等财经院校国际贸易专业的本科教学，同时也适用于国际经贸从业
人员及对国际贸易感兴趣的人士。
根据教育部的有关规定和教学指导委员会“国际经济与贸易学科建设和教学改革”的指导意见，中国
人民大学出版社携手国际著名的出版公司，推出这套“高等院校双语教材·国际贸易系列”教材。
本系列教材具有以下特点：第一，体系完整。
本套教材精选了一批国外著名出版公司的优秀教材，涉及国际贸易、国际经济学、世界经济、国际商
务、国际营销、国际商务谈判等课程，涵盖了国际贸易专业的核心课程。
第二，保持原貌。
本套教材在广泛听取一线任课教师的意见基础上，删减了一些相互重复和不适合我国国情的内容，在
体系和内容上保持了原教材的特色。
第三，中文注解。
我们邀请了国际贸易专业的一线优秀教师、学者对教材的重点内容、重要概念、主要原理添加了中文
注解，并在每章前添加了中文导读，便于双语教学的开展。
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