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内容概要

　  《国际商务谈判》内容共分五个模块：模块一是国际货物贸易谈判的铺垫知识，以&quot;够
用&quot;为原则，不涉及过多理论知识；模块二、模块三和模块四是教材的主体部分，以国际货物贸
易合同条款谈判为主线，所举案例多来自于贸易实践；模块五是国际货物贸易合同中各条款间的融通
与协调，是企业专家人员长期贸易实践的经验总结。
　  《国际商务谈判》充分考虑到国际货物贸易实际工作的需要，不涉及过多的谈判理论分析，并力
求突出以下四个特点：　  （1）突出实践性。
教材中选用案例多来源于国际货物贸易实践，具有示范性，条款的表达方式来自实践中的贸易合同；
模块训练内容也来自于贸易实践。
　  （2）突出趣味性。
教材主体部分的模块训练，要求学生深入角色，将教室变为模拟谈判室，表演谈判过程，增加了课堂
教学的趣味性。
　  （3）突出双语教学。
本教材是根据国际货物贸易实际需要编写，主体部分的合同条款内容采用双语编写，有利于学生尽快
掌握国际货物贸易谈判的基本语言与技能。
　  （4）突出互动性。
案例项下所提问题，既能启发学生独立思考，培养其分析问题和解决问题的能力，也能实现学生与教
师双向互动、充分交流。
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章节摘录

版权页：   插图：   C先生的话使人感到来者不善，今早恐怕难以成功。
汪副经理盯着对方镜片后狡黠的双眼，随即应道：“C先生，不是穿背心，而是夏天穿皮袄，是价格
太虚的问题。
如果真到了贵方光膀子的地步，我们也会公平给价，不会让您这么个高级官员光膀子、失面子的！
请贵方对我们昨天提出的降价、改善服务条件、追加返销量等方面的要求作出回答。
” C先生说：“汪先生，您看我的眼睛都肿了。
昨晚，我与同僚们通宵研究贵方要求，感到条件实在太苛刻，贵方要求再免费提供6年的服务，根本
没必要，合同的服务量已足够了。
返销量取决于国际市场的变化。
我们的报价原本就是比较实事求是，经过贵方几番高压，也拧干了水分。
 汪副经理说：“我能否理解贵方今天的态度是：不同意中方的要求。
那我是否可以按贵方至今天为止的条件评价贵方的报价条件？
” C先生双眼直盯着汪副经理的眼睛，欲从中窥出接下去他会得出什么样的结论，一种恐惧在他心中
蔓延。
他暗自想：为了得到该合同，我的公司已组织近百人次工作了快一年，在这几个月的白热化谈判中，
我本人不顾年迈穿梭于中国、日本国内各协作厂之间，不知费了多少口舌才取得今天的进展。
昨天中方提出的最后条件虽然严了些，但还是公道的。
今天是最后的谈判，为了再捞回点钱，激怒了中方，把整个合同都丢了，就无法向社长及全公司职员
交代了。
C先生手上捧着汪副经理踢过来的球，不知怎么回。
汪副经理不回避对方的目光，反而凝神注视，犹如大功率的雷达波束直扫对方思想的窗户，似乎在进
行一场心理的探测、较量：你相信我的话吗？
你敢硬到底，等我做结论吗？
紧张的气氛使房间一下子静下来，只有十几双眼睛在相互探测问题的虚实及严重程度。
 C先生怕汪副经理做出令他下不了台的结论，但又不甘心自己昨晚向同僚夸口要守住今天条件的傲气
这么快被击溃，只得建议暂时休会。
休会挽救了c先生的面子，也让与会的人松了口气。
一种意志的动摇给后面条件的松动送来了希望。
王厂长、李总工程师、项目经理小孟、租赁业务员小马会心地交流了一下目光，紧张的心中有了一线
光明。
 15分钟后日方翻译来请。
C先生拿着茶杯望着汪副经理笑，汪副经理也一笑坐下，手一伸，说道：“请讲，我洗耳恭听。
” C先生说：“为了表示对贵方意见的尊重，为了感谢贵公司在过去谈判中对我们一贯的配合与帮助
，为了表示我们上下合作的诚意，也为了表达我公司领导要把该项目做成的决心，尽管我们十分为难
，还是同意做了如下的改善：同意免费提供1人年的服务，增加1％的返销量，再降价20万美元。
这是我方最后的方案，行不行由贵方做结论，我们的命运掌握在汪先生手中。
” 汪副经理听完C先生这附带一连串“为了”的条件，心中思忖：好个谈判的老手，今早上明明有这
个方案还抵抗不拿出来。
虽然这个条件不错，但未达到预计的水平。
可对方既动了，又守死了，做不做结论呢？
同意，还是不同意？
若同意，似乎还有前进的余地；若不同意，会不会赶跑对方，把谈判弄僵？
需要思量。
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编辑推荐

《"十二五"应用型国际商务类专业规划教材:国际商务谈判》中选用案例多来源于国际货物贸易实践，
具有示范性，条款的表达方式来自实践中的贸易合同；模块训练内容也来自于贸易实践。
教材主体部分的模块训练，要求学生深入角色，将教室变为模拟谈判室，表演谈判过程，增加了课堂
教学的趣味性。
《"十二五"应用型国际商务类专业规划教材:国际商务谈判》是根据国际货物贸易实际需要编写，主体
部分的合同条款内容采用双语编写，有利于学生尽快掌握国际货物贸易谈判的基本语言与技能。
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