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内容概要

本书以突出实用与技能为原则，密切谈判理论与谈判实际的联系，注重谈判理论的最新学术前沿，形
成了三个鲜明特点：    一是引人入胜，语言通俗易懂，选材实用生动。
本书选择了80多个谈判案例，通过案例学习，达到使读者理解并运用谈判策略、技巧和谈判艺术的目
的。
通过学习，读者将初步具有用国际商务谈判知识解决一般问题的能力，对在谈判中出现的各种情况具
有一定的分析能力和解决问题的能力，自身的素质得到一定的提升，拥有一定的对外交往的实际能力
。
    二是可读性强，可提高学习的积极性和自觉性。
在每章的叙述结构上做有针对性的安排，包括学习目标、学习重点、开篇案例、复习思考题、实训题
和案例分析题等。
开篇案例与正文呼应，既导入新的主题，又引发对问题的思考，激发学习的兴趣；实训题则起到既避
免知识学习的枯燥性，又强化了对知识的运用能力的作用。
    三是内容体系紧紧以国际商务谈判为轴心，将谈判理论及相关知识融人国际商务谈判实务技能的体
系中。
国际商务谈判的主要内容包括国际商务谈判的基本内容、国际商务谈判人员、国际商务谈判的准备、
国际商务谈判各阶段的策略、国际商务谈判的沟通艺术、国际商务谈判礼仪、不同国家和地区的商务
谈判风格等。
这些内容紧密相联、互相影响、互相制约，同时又统一为整体的国际商务谈判体系。
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章节摘录

第一章 国际商务谈判概述学习目标通过本章学习，掌握国际商务谈判的概念、特点，熟悉国际商务谈
判的特征和程序。
通过对国际商务谈判基本要素和各种不同类型、形式的了解，能够根据其不同特征和要求采取有效的
谈判策略。
学习重点1．国际商务谈判的定义、特征、类型和程序。
2．国际商务谈判的基本要素。
3．国际商务谈判的原则。
4．电话谈判的特点、函电谈判的程序和网络谈判的特点。
开篇案例：买钟的苦恼有对夫妻在杂志的广告中看到一个老式时钟，非常喜欢。
妻子说道：“这座钟是我见过的最漂亮的一个，把它放在我们家客厅一定很好！
”丈夫说：“的确不错！
我也正想找个类似的钟挂在家里。
广告上没有标明价格，不知道多少钱。
”他们商量后，决定最高以500元的价格购买那座钟。
经过三个月的搜寻，他们终于在一家古董展示会场的橱窗里看到了那座钟，但时钟上的标价是750元。
怎么办？
“算了，超出预算50％了。
”妻子道。
丈夫说：“我们试试看，能不能降一些。
”他们私下商量，指定丈夫作为谈判者，试试能不能以500元买下。
丈夫鼓起勇气对售货员说：“我注意到你们有座钟要卖，我看到定价就贴在钟座上，而且蒙了不少灰
尘，显然这座钟不太好卖。
”妻子在旁边附和道：“就是。
”售货员没做声。
丈夫在有了信心之后接着说：“告诉你我可以买，一口价。
”他停了一下以增强效果。
“你听着，250元。
”那个售货员连眼也不眨一下，说：“成交！
那钟是你们的了！
”那个丈夫的第一个反应会是什么？
得意洋洋？
“我太棒了，竞以如此低的价格得到了想要的钟！
”其实他的最初反应是：“我真蠢！
我出价150元才对！
”接着他想：“这座钟应该很重才对，怎么那么轻呢？
是不是有质量问题？
”他们把钟放在客厅，那座钟看起来真的非常美丽也非常协调，似乎很准，也没什么毛病，但是他和
妻子却始终感到不安。
那晚他们三度起床，因为他们断定没有听到时钟的声响。
这种情形持续了无数个无眠的夜晚。
【问题】该对夫妻只用一半的预算价格买到了自己满意的商品，为什么还不满意？
它反映了谈判者什么样的心理？
售货员在此过程中哪些方面做得不足？
【案例评析】没有哪一个谈判是双方一接触就成功的。
这种“一触即成”不是谈判。
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价格磋商是谈判的需要，有谈判就有较量。
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