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前言

对外贸易是拉动我国国民经济增长的重要力量，对我国提升经济结构和稳定就业的贡献较大。
在经济全球化和区域经济一体化深入发展、国际电子商务和国际物流蓬勃兴起的过程中，我国对外贸
易已稳居世界三甲，并且还有进一步发展的空间。
为了加快从贸易大国向贸易强国的转变，我国外贸政策不断调整，外贸结构不断升级，企业对外贸人
才的需求也发生了较大的变化，精通国际商务知识、沟通能力强、具有团队精神、及时了解外贸政策
变化及其影响、熟练掌握对外贸易谈判技巧、熟练应用外语与外商谈判的人才受到各类企业的欢迎，
在全国各地的人才需求榜上始终名列前茅。
鉴于此，我们对第1版进行了修订。
修订版既可供各类大学作为教材和参考书，又可供有志于从事国际贸易业务、开展国际商务谈判的人
才学习和使用，为我国对外贸易的可持续发展贡献绵薄之力。
本书较为全面地介绍了国际商务谈判的基本理论、各个阶段的程序及应注意的问题，包括谈判前的准
备、谈判的进行以及谈判各个阶段的技巧、谋略等。
本书的特色在于理论和实践相结合，大量地借鉴了心理学、行为学等学科的研究成果，并且每章开头
都有一段案例导读，可以提高读者学习和阅读的兴趣。
本书是集体智慧的结晶。
参编人员的分工如下：刘向丽担任主编，崔日明和王厚双担任副主编。
刘向丽撰写第一、二、七、八章，魏馨撰写第三章，肖鹏撰写第四章，冯鸣撰写第五章，姜卉撰写第
六章，王厚双撰写第九章，王韶玲撰写第十章，崔日明撰写第十一章，张弛撰写第十二章。
本书是在借鉴众多专家、学者和实际工作人员的研究成果的基础上写成的，在此表示衷心感谢。
同时，由于知识水平的限制，再加上时间仓促，本书还存在着不少不足乃至疏漏之处，希望得到各界
有识之士的批评指正。
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内容概要

内容简介本书较为全面地介绍了国际商务谈判的各个阶段、程序及应注意的问题，包括谈判前的准备
、谈判的进行以及谈判各个阶段的技巧、谋略等。
本书的特色在于理论和实践相结合，大量地借鉴了，心理学、行为学等学科的研究成果，并且每章开
头都有一段案例导读，可以提高读者学习和阅读的兴趣。
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章节摘录

第一章 国际商务谈判导论随着经济全球化的不断发展和我国市场经济体制的逐步完善，我国正由贸易
大国向贸易强国迈进。
与此同时，由于国际贸易的竞争越来越激烈，了解和掌握国际商务谈判知识也越来越重要。
一个公司的成败，不仅取决于其技术水平、产品质量、价格，在很大程度上还取决于谈判人员的能力
。
实践证明，谈判是进行对外经济贸易活动的一个极其重要的环节，交易中涉及的品质、数量、价格、
支付等所有交易条件都通过谈判予以确定。
也就是说，买卖双方在一笔交易中的权利及义务将通过谈判确定下来，双方在这方面签署的协议具有
法律的约束力，不得轻易改变。
所以，谈判的结果如何，直接关系到国家的宏观利益和一个企业的微观利益。
深谙商务谈判的奥秘，游刃有余于其中者，往往能在谈笑间获取可观的经济利益。
不谙此道者，往往会精疲力竭、无所适从。
因此，对于已经和即将从事国际贸易业务的公司、个人来说，学习国际商务谈判知识具有非常重要的
现实意义。
【案例导读】2006年元旦期间，我国某省某市主管对外贸易和经济合作的局长带领一名下属，连同一
家企业的采购代表团去澳大利亚某农场采购种羊和羊毛。
出发前，局长的下属介绍了国外的商业礼仪，局长强调，国外的礼仪要尽量适应，但也不能生搬硬套
，要做到不卑不亢，更不要在关键之处丢失自己的原则。
按计划，一行人如期登上了去澳大利亚的飞机。
农场的老板只派了一名雇员来接机，局长神情颇为不悦，说道：“我们万里迢迢地赶来，老板连个照
面都不打，像什么话！
”等中方人员住进了酒店，那位雇员告诉中国人行车路线，敲定了约会时间，他就去采购农场所需的
备冬物资了。
局长为此感叹起来：搞了半天，连这接待的也是兼职啊！

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<国际商务谈判>>

编辑推荐

《国际商务谈判》为普通高等教育“十一五”国家级规划教材，普通高等教育国际经济与贸易专业规
划教材之一。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<国际商务谈判>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 7


