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前言

谈判无处不在。
每个人每天都会面临大大小小的问题、冲突，乃至一些至关重要的人际关系问题，即使是生活在孤岛
上的鲁滨逊也要和仆人“星期五”打交道。
只要有冲突需要去解决，就一定需要谈判。
美国著名谈判专家荷伯·科恩说：“你的现实世界是一个巨大的谈判桌，不管你愿意与否，你都是一
个谈判者。
”谈判不是论战，也不需要分出胜负。
恰恰相反，谈判应该是一场利己的合作，谈判各方在谋求自身利益的同时，也应该照顾到对方的利益
需求。
共赢的结果是令各方都会满意，同时也必将带来更长久的合作和更积极、健康的关系。
本书对哈佛原则谈判法进行了较为详尽的阐述，并在全书中秉承这一理念，认为谈判首先建立在双方
互信的基础上，以共赢和长期合作为目标。
然而，现实中的谈判难免会遇到形形色色的对手，他们会使用各种所谓的谈判技巧和谋略以谋求其单
方面的利益，因此本书又将谈判中常用的战略战术技巧辅以介绍，以供读者参考。
随着我国市场经济的不断发展和融入经济全球化的进一步深入，国际商务谈判在我国社会经济活动中
扮演了愈加重要的角色，发挥了愈加重要的作用。
我国已经加入了WTO，国际商务谈判对许多经济组织而言，将会变得日益普遍。
因而，如何认识谈判，怎样进行谈判，以及如何成功谈判，成为人们渴望了解和迫切需要掌握的一门
新知识和新技能。
国际商务谈判涉及国际商务知识，更重要的，涉及不同的文化和语言背景。
这些都对谈判人员提出了更高的要求。
本书是在作者多年教学和实践经验的积累上完成的。
书中案例和模拟谈判均在教学课堂上经过多年实践，学生反响良好。
由于案例分组作业，激发和培养了学生的合作愿望和合作精神，而这些也正是国际商务谈判的精神实
质。
本书内容共分为三大模块：第一为理论篇，是国际商务谈判的基础理论部分，系统阐述有关国际商务
谈判的基本概念、原理、原则和类型，即书中第一章至第四章内容；第二为实务篇，介绍国际商务谈
判具体的实务操作，包括国际商务谈判的准备、国际商务谈判的进程以及谈判各个阶段中策略的应用
，即书中第五章至第七章内容；第三为艺术篇，分析国际商务谈判心理、国际商务谈判的沟通技巧、
国际商务谈判礼仪以及各国商人的谈判风格，并分析不同国家的文化及其对谈判风格的影响，即书中
第八章至第十一章内容。
通过本书的学习，可以对国际商务谈判的基本知识、基本概念和基本理论有一个较为全面的理解和认
识，对国际商务谈判的实务有一个初步的体验，对国际商务谈判的艺术和技巧有一个较为系统的把握
，从而提高在社会科学方面的素养、社会交往方面的能力，以及在谈判活动中的技能。
本书每个章节均配有针对本章内容设计的思考题和案例分析题，部分章节配有模拟谈判案例。
模拟谈判是对实践中的各类国际商务谈判场景进行的模拟，方便读者根据给定条件进行实训，增强对
谈判策略和技巧的把握。
这些对于分析问题、解决问题的能力、实际沟通和谈判能力的提高均会有所帮助。
在经济全球化、一体化与区域集团化迅猛发展，以及在我国加入WTO的大背景下，涉外专业的高级管
理人才和国际化人才的培养，迫在眉睫。
与此同时，人才市场也呈现出对国际商务谈判人才的强烈渴求态势。
许多企业，尤其是正在或是计划发展国际业务的企业，急切地需要一批熟悉世界贸易组织规则并能够
直接参与国际谈判的高级人才。
本书作为教材或参考书籍，主要面向高等学校国际经济与贸易等经济管理类专业的学生，为培养21世
纪高素质的管理人才提供更全面和完善的知识体系。
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另一方面，无论是大学在校学生的求职过程中，还是已在工作岗位的职员、经理人员或销售代表的日
常工作中，均对如何提高自身沟通能力和谈判技巧有着强烈的求知欲。
因此，本书同时也可供政府部门工作人员、工商企业管理人员、外贸人员等参阅。
而作为普通读者，书中介绍的诸多沟通技巧也可提供有益的启示。
本书相关电子教案可免费提供给采用本书作为教材的院校使用，如有需要请登录教育资源网
（www.cipedu.com.cn）。
本书的编写参阅了大量国内外专著，借鉴了众多国内外专家、学者的研究成果，在此表示感谢！
遗漏未列出的文献，敬请原作者谅解，并在此一并致谢！
由于知识水平和时间所限，书中仍存在不足及疏漏之处，敬请读者批评指正。
编者2011年6月
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内容概要

　国际商务谈判是国际商务知识、沟通能力、谈判技能以及复杂语言文化背景的交叉学科。
本书内容共分为三大模块：第一为理论篇，是国际商务谈判的基础理论部分，系统阐述有关国际商务
谈判的基本概念、原理、原则和类型；第二为实务篇，介绍国际商务谈判具体的实务操作，包括国际
商务谈判的准备、国际商务谈判的进程以及谈判各个阶段中策略的应用；第三为艺术篇，分析国际商
务谈判心理、国际商务谈判的沟通技巧、国际商务谈判礼仪以及各国商人的谈判风格，并分析不同国
家的文化及其对谈判风格的影响。

本书每个章节均配有针对本章内容设计的思考题和案例分析题，部分章节配有模拟谈判案例。
模拟谈判是对实践中的各类国际商务谈判场景进行的模拟，方便读者根据给定条件进行实训，增强对
谈判策略和技巧的把握。
这些对于分析问题、解决问题的能力及实际沟通和谈判能力的提高均会有所帮助。

本书可作为高等学校国际经济与贸易等经济管理类专业的教材或教学参考用书，也可供政府、工商企
业管理人员、外贸人员等参考。
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章节摘录

版权页：插图：谈判当事人，即谈判活动中有关各方面的参与者，一般有台前幕后两类人员，即：参
与谈判的一线谈判人员和不直接参与谈判的台下人员。
一线谈判人员，除一对一谈判以外，通常包括谈判负责人、主谈人和陪谈人。
谈判负责人是一线谈判的直接责任者，他（她）可能在谈判桌上的话语并不多，但能起到控制、引导
谈判进程以及发挥场上核心领导的作用。
在必要的时候，谈判负责人对主谈人的阐述进行某些补充或者是及时的更正，对关键问题进行把握和
决策。
主谈人是谈判桌上的主要发言人，也称首席谈判代表。
主谈人按照既定的谈判策略向对方阐明自己的观点并进一步磋商，包括说服对方接受己方方案或寻求
对双方来说都能接受的方案。
主谈人有时也是谈判负责人。
陪谈人包括谈判所需要的专业技术人员、记录人员、翻译人员等，他们主要负责在谈判中提供必要的
咨询、记录谈判过程以及翻译工作等。
台下的谈判人员，是指虽不出席谈判，但对谈判有重要影响或起重要作用的幕后人员，如谈判主管单
位的领导和谈判辅助人员等。
其中，谈判主管单位的领导主要负责组建谈判班子、审核谈判方案、适当干预谈判进程；而谈判辅助
人员则主要负责谈判资料的准备和谈判背景分析的工作。
有关谈判人员的准备，本书将在第五章作详尽介绍。
二、谈判议题谈判当然是围绕着一定的议题展开的，谈判主体开展谈判通常是寻求这些问题的解决方
法。
谈判是一种特殊的沟通活动，与一般的沟通不同，谈判必须围绕某些相对固定的议题展开，并寻求其
解决方案。
谈判议题，就是指谈判所需商议的具体问题。
任何涉及当事方利益需要的内容都可以成为谈判议题。
谈判议题必须是各方利益关注的焦点，而不是任一方单方面的意愿，因此谈判议题最大的特点是当事
各方认识的一致性。
谈判议题的类别形式按其涉及的内容形式，可以分为政治议题、经济议题、文化议题；按其重要程度
，可以分为重点议题、一般议题等。
由于谈判议题的多样性，谈判的复杂程度也各不相同。
并不是随便什么问题都可以作为谈判议题的，一个问题要成为谈判议题，一般需要具备以下两个条件
。
第一，与谈判主体的利益相关，即该议题关系到了谈判双方和多方的利益。
比如：关于北方四岛问题，只能由日本和俄罗斯两国去谈，对于这两个国家来说，北方四岛的主权问
题当然是重要的谈判议题。
对于局外人来说，它便不能构成谈判的议题，而只能作为谈话议题。
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编辑推荐

《国际商务谈判》为21世纪跨国企业管理规划教材之一。
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