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前言

　　15年风雨兼程，15年征途漫漫。
我国已成为世界贸易组织的成员国。
机遇与挑战俱来，权利与义务同存。
据有关部门论证，入世后我国有五类人才紧缺，其中之一就是了解国际惯例、符合国际经济需要的外
语人才。
这就是外语加上经济贸易的复合型人才，而不是一般的外语人才。
为了提高我国的国际竞争能力，在国际经济的大舞台上开创新局面，必须掌握经营之道，提高语言水
平，熟悉国际惯例，这已成为有志于从事国际经贸活动的人的共同愿望。
翁凤翔先生主编的《21世纪国际商务英语丛书》适逢其时，将为培养这类人才提供有效的教材。
　　根据我国对外开放的客观需要，也为了与我国入世的征途同步，从20世纪80年代中后期起，我国
外语界开始系统地讨论与研究商务英语。
商务英语是专门用途英语（English for Specific Purposes，ESP）的一个分支。
与通用英语课程（一般以传授语言知识和技能为主要内容）不同的是，ESP课程的目标和内容是以特
定的语言交际功能和受业者的交际需要（communication requirements）而确定的.即以学习者的学习目
的来确定教学目标，安排教学内容，选择教学方法。
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内容概要

本书作者介绍了谈判方式与策略；谈判流程与技巧；实用英语对话；部分合同范例四章内容。
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章节摘录

　　前已述及，谈判过程往往瞬息万变，一分钟前双方还是和颜悦色、谈笑风生，转眼间就可能是横
眉竖目、电闪雷鸣，外交类的政务谈判尤其如此。
那么，怎样才能趋利避害，防止谈判误入歧途呢？
一般地讲，这需要双方谈判队伍中各有一两位行家里手，高屋建瓴，从容不迫地把握谈判方向，关键
时刻，妙语解人。
　　具体讲，有很多策略可供选择，兹择其要者略为介绍。
其一是回顾成果、强调一致策略，适时地提及双方所一致的地方。
如在第二个项目上出现僵持的兆头时，提醒双方想想前一项的成果，想想双方既定的共同目标、计划
，重新激发双方的协调精神，促进双方在第二个项目上的合作。
其二是弥合差异策略，在双方南辕北辙，行将中止谈判之际，造就一座虹桥，使天堑变通途。
例如在谈判双方就价格和交货期条款争持不下的时候，说上一句，“我们一起先看看付款条件好不好
？
”谈判就可以顺利进行了。
其三是澄清策略，澄清的内容有两种，即谈判形势和谈判进程，前者可以使谈判双方清醒地认识到所
谈的内容，找出问题症结之所在，后者则可调动起双方的速度感。
例如，“我们在这个问题上费时够多的了，咱们再谈谈其他问题好不好，比如⋯⋯”。
其四是对谈判低潮的把握。
我们知道，随谈判时间的延长，谈判人员情绪的低潮就会出现，这可以从谈判人员的言谈举止，目光
和接受能力的变化看出来，因此高明的谈判人员会设法把握谈判的速度，使谈判在低潮露头前即告一
段落。
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