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前言

当今世界，没有任何国家能够完全独立于世界经济之外，每个国家之间的经济都因与其他国家之间的
贸易、投资而联系在一起。
在全球经济舞台上，中国近年来在经济上的迅猛增长，特别是加入WTO后，在国际经济舞台发挥着越
来越重要的作用。
正如公共政策机构德国马歇尔基金会的贸易专家乔·吉南所说，“我们正在目睹一个新的力量极的出
现，这种力量最终会在WTO被感受到，‘他们业已开始施展影响力”’。
在国际经济合作中，谈判作为合作双方沟通的正式渠道变得越来越重要。
2008年7月29日，美国《纽约时报》在题为“中国成为全球贸易谈判中举足轻重的角色”的文章中说，
“随着持续7年的全球贸易谈判接近另一个高潮，中国成为谈判的中心角色”。
角色的转换使得中国需要大量优秀的国际商务谈判人才。
因为这种涉及国与国之间、一国政府与外国经济组织之间、不同国家企业之间的国际商务谈判，其谈
判活动的构成、程序及技巧都不同于普通的国内商务谈判。
国际商务谈判是建立在国际贸易实务基础之上的，其谈判程序涉及询盘、发盘、还盘、接受，直至签
订国际贸易合同等几个方面，而谈判内容涉及国际贸易的品质、数量、包装谈判，运输与保险谈判，
价格条款谈判，托收与信用证谈判，商检、索赔、不可抗力与仲裁谈判等多个方面。
同时，由于谈判双方在语言、文化、背景方面的差异，了解和掌握不同国家的谈判风格和风俗习惯也
会影响国际商务谈判的结果。
正是由于国际商务谈判的这种特殊性和重要性，才使得既具备国际贸易和商务基础理论知识，又具备
商品推销与谈判技能，能适应现代企业人才需求，并具有良好的职业道德和敬业精神的谈判人员越来
越受到市场的欢迎。
本书就是在这样一种需求背景下问世的。
国际商务谈判是理论与实践并重的科学，它集政策性、知识性、艺术性于一体。
从理论上看，它的综合性强，涉及经济学、市场学、营销学、管理学、会计学、统计学、心理学、行
为学、语言学、逻辑学等多门学科的内容，汇集和运用了多学科的基础知识和科研成果。
从实践上看，它是一门注重实践，讲求实用，重在解决实际问题的应用科学。
国际商务谈判是国内商务谈判的延伸，是国际商务活动的重要组成部分，也是本书侧重的研究方向。
在内容选择和体例安排上，本书确定了三个基本原则。
第一，内容上求新。
尽量吸收国际商务谈判领域比较成熟的新的研究成果，介绍实践中成功的新理论与新方法。
第二，强调开放性。
在充分吸收我国市场经济理论研究和实践取得的新成果、新经验的同时，积极借鉴国外先进的、有价
值的国际商务谈判的理论与实践成果。
第三，突出案例教学。
适应国际商务谈判案例式教学与启发式教学的新要求，在国际商务谈判的内容中加大案例的分量，集
中了众多经典的国际商务谈判案例，系统地分析了一个完整国际商务业务谈判过程涉及的谈判技能，
帮助读者思考案例中的情景，思考主要技能在案例中的运用方法，深化对主题的理解。
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内容概要

　　全书分为四篇十一章。
第一篇国际商务谈判概论，包括国际商务谈判的发展历史、国际商务谈判的基础知识、基本程序和内
容、国际商务谈判中的思维、心理与需求、国际商务谈判的人员素质等。
第二篇国际商务谈判实务，包括国际商务谈判的准备和谈判的过程，第三篇国际商务谈判策略与沟通
艺术。
第四篇国际商务谈判的礼仪、礼节与习俗。
　　本书可作为高等院校国际经济与贸易专业的教学用书，还可供广大从事国际商务工作的人士阅读
。
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章节摘录

插图：第一篇 国际商务谈判概论第一章 国际商务谈判发展历史第一节 古代的国际商务谈判从古代到
现代，随着国际经济关系从简单的物物交换发展成各种要素错综复杂的社会化大生产，国际商务谈判
的形式、内容、程序、手段也相继发生了巨大的变化。
一、商、周、春秋、两汉时期从商周到春秋再到两汉，是一个社会生产力不断发展的时期，商品交换
的对象不断增加，经济贸易活动范围不断扩大，谈判的水平也不断提高。
　在我国商朝后期，手工业已得到相当的发展，交换开始出现并逐渐扩大。
到了西周初年，手工业生产种类更多，分工更细，并形成规模较大的早期市场。
例如，周成王五年，越裳氏国曾派使者携带大量物品到中国来开展贸易，这是历史上最原始的国与国
之间的贸易。
这种贸易不论多么简单，都是双方一次次讨价还价的过程，都会各自提出认为对自己合适的条件，寻
求共同的结合点，彼此接受成交。
这些行为就构成了最早的国际商务谈判的某种形式。
春秋时期，交换的对象随社会生产力的发展不断增多，经济贸易活动范围更加扩大，谈判的水平也随
之提高。
例如，公元前651年的“葵丘之会”经过齐、鲁、宋、卫、郑、许、曹七国国君的谈判，彼此间达成了
“不可壅塞水源，不可阻碍各地粮食流通⋯⋯”的协议。
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编辑推荐

《国际商务谈判》：内容求新，尽量吸收国际商务谈判领域新的比较成熟的研究成果。
强调开放性，在充分吸收我国市场经济理论研究和实践中取得的新成果、新经验的同时，积极借鉴国
外的先进的有价值的国际商务谈判的理论与实践成果。
突出案例教学，适应国际商务谈判案例式教学与启发式教学的需要。
本套教材突出理论和实务相结合，立足于摒弃传统本版教材内容陈旧的窠臼。
破解外版教材脱离中国国情的困境，站在一个新的地平线上，构造一个新坐标系，为中国的国际贸易
教材作全新的诠释，打造中国国际贸易教育新的权势。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<国际商务谈判>>

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 7


