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内容概要

　　《21世纪全国高等院校国际经济与贸易专业精品教材·国际商务谈判：理论实务案例（2008年版
）》根据国际和国内形势出现的新变化、新情况，以及广大读者的建议和要求，《21世纪全国高等院
校国际经济与贸易专业精品教材·国际商务谈判：理论实务案例（2008年版）》第三版进行重新修订
和撰写。
第三版不仅补充了新的章节，调整了结构安排，而且更新了经典案例分析，使全书的脉络更加清晰，
逻辑更加完整，内容也更加具有可操作性和对谈判实践的指导意义。
《21世纪全国高等院校国际经济与贸易专业精品教材·国际商务谈判：理论实务案例（2008年版）》
可作为高等院校国际贸易、市场营销、公共关系等专业的本科生、高职生的学习教材，也可作为政府
机构、企业培训高级谈判人才的参考用书。
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书籍目录

第一章 国际商务谈判概述本章主要内容本章学习目标第一节 国际商务谈判的概念及特点第二节 国际
商务谈判的形式第三节 我国国际商务谈判的基本原则本章小结案例应用讨论与思考题第二章 国际商
务谈判的主要类型本章主要内容本章学习目标第一节 国际货物买卖谈判第二节 国际技术贸易谈判第
三节 国际补偿贸易谈判第四节 国际融资租赁业务谈判本章小结案例应用讨论与思考题第三章 国际商
务谈判前的准备本章主要内容本章学习目标第一节 国际商务谈判人员的组织与管理第二节 国际商务
谈判前的信息准备第三节 谈判目标的确定第四节 谈判方案的制订第五节 模拟谈判第六节 确定谈判各
交易条件的最低可接受限度本章小结案例应用讨论与思考题第四章 国际商务谈判各阶段的策略本章主
要内容本章学习目标第一节 国际商务谈判策略概述第二节 开局阶段的策略第三节 报价阶段的策略第
四节 磋商阶段的策略第五节 成交阶段的策略第六节 处理僵局的策略本章小结案例应用讨论与思考题
第五章 国际商务谈判中的技巧本章主要内容本章学习目标第一节 国际商务谈判技巧概述第二节 国际
商务谈判中“听”的技巧第三节 国际商务谈判中“问”的技巧第四节 国际商务谈判中“答”的技巧
第五节 国际商务谈判中“叙”的技巧第六节 国际商务谈判中“看”的技巧第七节 国际商务谈判中“
辩”的技巧第八节 国际商务谈判中“说服”的技巧本章小结第六章 文化差异对国际商务谈判的影响
第七章 国际商务谈判的相关法律问题第八章 心理因素对谈判的影响第九章 国际商务谈判经典案例分
析
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章节摘录

版权页：二、国际商务谈判的特点国际商务谈判既具有一般贸易谈判的共性，又具有国际商务谈判的
特殊性。
（一）国际商务谈判具有一般贸易谈判的共性1.以经济利益为谈判的目的人们之所以要进行各种谈判
是因为需要一定的目标和利益得到实现。
国际商务谈判的目的集中而鲜明地指向经济上的利益，虽然参与商务谈判的双方要受政治、外交因素
的制约，但他们考虑的却是如何在现有政治、外交关系的格局下取得更多的经济利益。
2.以经济利益作为谈判的主要评价指标商务谈判本身就是经济活动的组成部分，或其本身就是一项经
济活动，而任何经济活动都要讲究经济利益。
不仅要核算从谈判中能获得多少经济利益，还要核算谈判的三项成本，即谈判桌上的成本、谈判过程
的成本和谈判的机会成本。
3.以价格作为谈判的核心虽然商务谈判所涉及的项目和要素不仅仅是价格，价格只是谈判内容的一个
部分，谈判者的需要和利益也并不仅仅表现在价格上，但在几乎所有的商务谈判中其价格都是谈判的
核心内容。
这不仅是因为价格的高低最直接、最集中地表明了谈判双方的利益切割，而且还由于谈判双方在其他
条件，诸如质量、数量、付款形式、付款时间等利益要素上的得与失，在很多情况下都可以折算为一
定的价格，并通过价格的升降而得到体现或予以补偿。
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编辑推荐

《国际商务谈判:理论·实务·案例(2008年版)》：21世纪全国高等院校国际经济与贸易专业精品教材
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