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前言

国际商务谈判学的研究对象就是国际商务的谈判。
它是研究国际商务谈判的概念、特征、分类、原则及内在规律等的科学。
它的研究方法包括定性、定量、实证、实验等。
在全球化时代，国际商务谈判成为当今国际商务活动中的重要环节，国际商务谈判成功与否，往往直
接决定着国际经营与国际商务活动的成败。
我们先看一个小故事。
有一位母亲把一个苹果给了邻居的两个孩子，这两个孩子便讨论起如何分这个苹果来。
两个孩子吵来吵去，最终达成了一致意见，由一个孩子负责切苹果，而另一个孩子先选苹果。
结果，这两个孩子按照商定的办法各自得到了一半苹果。
第一个孩子把半个苹果拿到家，把皮削掉扔进了垃圾桶，把果肉放到榨汁机中榨果汁喝；另一个孩子
回到家把果肉吃完后，把苹果皮留下来磨碎了，混在面粉里烤蛋糕吃。
同样的故事，可能的选择如下。
小孩子说：“如果把这个苹果全给我，你上次欠我的棒棒糖就不用还了。
”大孩子答道：“可以。
”大孩子力气大，威胁说：“你给我大的一半，不然我就打你。
”小孩子眼里含着泪说：“你会后悔的。
”这个故事告诉我们什么？
谈判是一种生活方式！
谈判是人类行为的一部分！
地球就是谈判桌！
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内容概要

国际商务谈判学的研究对象就是国际商务的谈判。
它是研究国际商务谈判的概念、特征、分类、原则及内在规律等的科学。
它的研究方法包括定性、定量、实证、实验等。
在全球化时代，国际商务谈判成为当今国际商务活动中的重要环节，国际商务谈判成功与否，往往直
接决定着国际经营与国际商务活动的成败。
本书在构建国际商务谈判学学科体系上做了全新的尝试，指出国际商务谈判学是研究国际商务谈判概
念、特征、分类、原则及内在规律等的科学。
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作者简介

陈岩，南开大学博士，中国人民大学博士后，浙江大学博士后，美国伊利诺大学高级研究学者，宁波
大学副教授，杭州江干全球系统科学研究所研究员，中国管理科学研究院研究员，美国计量经济协会
会员。
在国际商务谈判领域，创立国际商务谈判学，提出国际商务动态博弈谈判理论、国际商务谈判“开局-
实质性磋商-签约”三段论、国际谈判的儒道佛兵型战略等。
出版著作10多本，在《世界经济》、《世界经济与政治》、《光明日报》等发表文章280多篇。
获全国普通高校人文社会科学优秀成果奖等奖项。
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章节摘录

插图：第一章 国际商务谈判的概念、动因、原则与特征第一节 国际商务谈判的概念与动因首先，国
际商务谈判学要明确国际商务谈判的概念，也就是“什么是国际商务谈判”。
一、国际商务谈判的概念为了明确国际商务谈判的概念，我们遵循的路线是，第一看谈判的概念，第
二看商务谈判的概念，第三看国际商务谈判的概念，第四看成功的国际商务谈判的概念。
1.谈判（Negotiation）有一种观点认为谈判是指人们基于一定的目的和需要，彼此进行信息交流，磋商
协议，旨在协调或改变其相互关系，赢得、维护或发现各自利益或共同利益的行为过程。
杰勒德·I.尼尔伦伯格认为谈判的定义最为简单，而涉及的范围却最为广泛，每一个要求满足的愿望
和每一次要求满足的需要，至少都是诱发人们展开谈判过程的潜因。
只要人们为了改变相互关系而交换观点，只要人们是为了取得一致而磋商协议，他们就是在进行谈判
。
谈判通常是在个人之间进行的，他们或是为了自己，或者是代表着有组织的团体。
因此，可以把谈判看作人类行为的一个组成部分，人类的谈判同人类的文明同样长久。
谈判作为协调各方关系的重要手段，广泛应用于政治、经济、军事、外交、科技、生活等各个领域。
对于谈判的概念，我们给出狭义谈判和广义谈判的概念。
狭义谈判就是由谈判人员在一固定的谈判场所，在一定时间，就一谈判议题进行磋商达成一致的过程
。
广义谈判就是可能没有固定的谈判场所，只要人们为了改变相互关系而交换观点，只要人们是为了取
得一致而磋商。
这种广义的谈判贯穿在人类生活中，在家庭、公司、社会中经常出现广义的谈判，像家庭主妇在家里
讨论是否买住房，是否买一件昂贵的家具；像家里的小孩是否买一棵圣诞树；像在公司中是否给员工
加工资；像在社会中为拆迁的郊区的农民补贴多少；像给一个外教老师多少收入等，都会涉及广义的
谈判过程。
2.商务谈判（Business Negotiation）商务谈判是关于商务的谈判。
有一种观点认为，它主要指商务领域中，谈判双方基于一定的目的和需要，协调或改变彼此的商务关
系，满足彼此的需求，围绕涉及双方的标的物的条件等，通过信息交流、磋商协议达到商务目的的行
为过程。
我们认为，狭义的商务谈判是在固定谈判场所或网络进行的谈判，具体主要包括商品买卖谈判、劳务
输出与输入谈判、技术贸易谈判、投资谈判、经济合作谈判等。
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后记

日全食出现了，写作也告一段落。
感谢徐金发、杜厚文、高成兴、薛敬孝、佟家栋、熊性美、胡青、Rashad、盖温·肯尼迪、尼尔伦伯
格、冯·诺伊曼、奥斯卡·摩根斯特恩、马斯洛、约翰·温克勒、荣格·费舍尔、汤秀莲、王威、刘
园、张秋林、袁其刚、陈姗姗、滕晓萌、王启仿、李志军、任廉清、廖丽蓉、陈怡、姚天之、谢承志
、张艳、李晓辉、沈雁飞等，感谢他们的培育、帮助和启示。
本书为宁波市经贸基地项目[Jd070919]，在撰写过程中参考了一些人的著作和文章，在此一并表示感谢
。
本书第一、二、三、四、五、六、八、九、十、十一、十二、十四、十五章由陈岩编写，第七章由董
楠楠编写，第十三章由姚琼巍编写。
全书由陈岩任主编，董楠楠和姚琼巍任副主编。
由于英文中没有国际商务谈判学这个英文词汇，我设计了一个International Business Negotiatics，我也希
望国际商务谈判学从这里开始，可以逐步走向辉煌！
十年前写一本国际商务谈判学的想法，今天初步实现。
谈判无止境！
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编辑推荐

《国际商务谈判学》：经济管理高等教育“十一五”部委级规划教材
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