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内容概要

作为国际商务的核心教材，本书涵盖了国际商务谈判的含义、类型、程序、技巧、礼仪等诸多内容，
力图在系统介绍国际商务谈判的基本原理和基本知识的基础上，帮助国际商务谈判工作者掌握国际商
务谈判的技能与技巧，让他们能够应对各种类型的国际商务谈判。

本书理论与实务并举，适合作为本科生及研究生国际商务谈判课程的教材，同时也可以作为国际经贸
、国际商务谈判工作者的参考用书。
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章节摘录

版权页：插图：由于参与谈判各方的利益、思维及行为方式不尽相同，存在一定程度的冲突和差异，
因而谈判的过程实际上就是寻找共同点的过程，是通过相互合作实现各自目标的有效手段。
谈判不是命令或通知，不能由一方说了算。
所以，在谈判中，一方既要清楚地表达其立场和观点，又必须认真地听取他方的陈述和要求并不断调
整对策，以沟通信息、增进了解、缩小分歧、达成共识，这就是彼此之间的协商或磋商。
第四，任何一种谈判都选择在参与者认为合适的时间和地点举行。
这是区分狭义的谈判和广义的谈判的一个很重要的依据。
谈判时间与地点的选择实际上已经成为谈判的重要组成部分，对谈判的进行和结果都有直接的影响。
购销谈判、项目谈判、外贸谈判等都对时间和地点的选择十分重视。
综合以上对于谈判的描述，我们可以把谈判理解为：参与各方出于某种需要，在一定时空条件下，采
取协调行为的过程。
借助谈判的定义，可以将国际商务谈判界定为国际商务活动中不同的利益主体，为了达成某笔交易，
而就交易的各项条件进行协商的过程。
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编辑推荐

《国际商务谈判》是高等学校国际商务创新规划教材之一。
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