
第一图书网, tushu007.com
<<国际商务谈判>>

图书基本信息

书名：<<国际商务谈判>>

13位ISBN编号：9787209048798

10位ISBN编号：7209048790

出版时间：2010-1

出版时间：张吉国 山东人民出版社  (2010-01出版)

作者：张吉国 编

页数：316

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 1



第一图书网, tushu007.com
<<国际商务谈判>>

前言

“21世纪国际经贸精品教材”是山东人民出版社精心打造的大学经济类学生的系列教科书。
出版社的想法是，“这套教材既要成为大学本科和高职院校经济类学生的精品教材，又要成为其他各
类人员自学国际经济与贸易的通俗读物”。
这一要求看似简单，其实是很高的目标。
山东人民出版社的同志委托我牵头组织教材的编撰事宜，是对我的信任和重托，我十分感谢他们。
但是，说实话，一开始对是否接受这一任务，我还是颇为踌躇的。
一是因为现在市面上这类教材，虽然质量上良莠不齐，但数量上可谓汗牛充栋，再组织一套这类教材
到底有无必要。
二是因为要编写出一本理论性、实践性、前沿性、通俗性等等特质皆具的教材是一件十分困难的事情
，何况还是一套系列教材。
三是按目前各高校比较通行的人才评价体系，似乎编写教材是一件“机会成本”很高的事情，能否组
织起一支优秀的学者队伍未可知。
中国世界经济学会山东省的三位常务理事卢新德教授、范爱军教授、李平教授及山东省各本科院校经
济贸易类院、系诸位院长、系主任的积极加盟，使我树立了信心；特别是近几年国际经济理论的不断
发展和国际经济实践的规则、程序等发生了很多变化，使我深深感到，把这些最新的理论和实践纳入
教科书，系统的介绍给广大的莘莘学子，也是我们这些学人的责任。
人类社会在经历了一个多世纪的战争、危机、和平与发展之后，进入了以经济全球化日益发展和国际
经贸活动日益深化为重要特征的新的时期。
一是国际贸易成为国际交往中最活跃的活动之一，全球国际贸易的增长速度超过了世界生产的增长速
度。
虽然受到金融危机的影响，2008年全球商品出口仍然增长了15％达15.78万亿美元，服务出口亦增长11
％达3.73万亿美元。
国际贸易推动着市场的国际化，成为各国经济发展和世界经济增长的重要引擎；二是国际直接投资的
迅速增长。
国际直接投资是生产资本国际化的实现形式，体现了资本循环突破国界不断扩展的趋势。
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内容概要

　　《国际商务谈判》主要讲授了国际商务谈判的特点、类型、原则和程序，国际商务谈判的准备和
过程，国际商务谈判合同签订和履行，国际商务谈判心理，国际商务谈判各阶段的策略和技巧，国际
商务谈判礼仪，不同国家和地区的谈判风格，以及国际商务谈判风险管理。
这些内容紧密相联、互相影响，构成了完整的国际商务谈判体系。
　　国际商务谈判是一门实践性很强的综合性应用课程，涉及经济学、管理学、语言学、逻辑学、心
理学、社会学、文化学、民俗学等诸多学科。
本教材在讲述国际商务谈判基本原理基础上，注重对国际商务谈判技能的提高和训练，密切谈判理论
与谈判实际的联系。
教材每章开头设有学习目标明确学生需要学习和掌握的重点，文中穿插案例以开拓学生视野，后面附
有习题及案例分析便于教学和学生自学。
教材配套PPT课件可从山东人民出版社网站下载。
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章节摘录

插图：六、按照谈判主体所采用的态度和方针分类按照该分类方法，通常可分为让步型谈判、立场型
谈判、原则型谈判。
（一）让步型谈判让步型谈判也称为软式谈判，是一种为了保持同对方的某种关系而作出退让、妥协
的谈判。
在此种谈判中，谈判者为了维系与对方的关系，或者是为了“全局”的利益而在“局部”放弃，采取
为了达成协议而准备随时让步的态度，在这种谈判中，谈判者如遇到对方不予合作时，就极易受到损
失，故该种谈判方式在实践中要谨慎采用。
从另一方面讲，如果谈判者在全过程中采取让步型的态度，对双方当事人达成协议是非常有帮助的。
（二）立场型谈判立场型谈判又称硬式谈判，是谈判者以意志力的较量为手段，很少顾及或根本不顾
及对方的利益，以取得己方胜利为目的的立场坚定、主张强硬的谈判方法。
在立场型谈判中，谈判者通常把注意力集中在如何维护自己的利益及如何去否定对方的立场之上。
在两种情况下，谈判者有可能采取这种谈判方式：一种是“一锤子买卖”，即只求一次性交往，为取
得一次的胜利拿未来的合作作为赌注；另一种是双方实力对比悬殊，己方在谈判中占有绝对优势。
谈判者在谈判的初期会提出一个极端的立场，进而固执的加以坚持，只是在谈判濒临破裂的情况下才
被迫做出少量让步。
如果双方都坚持此种谈判方式，则很容易使谈判陷入僵局，甚至无法达成协议。
即使这种谈判达成某种妥协，让步方也会在日后消极履约，甚至想方设法撕毁协议，予以反击，使双
方陷人新一轮的对峙，最后导致相互关系的完全破裂。
（三）原则型谈判原则型谈判也被称为价值型谈判，由于这种谈判最早由美国哈佛大学谈判研究中心
提出，故又称为哈佛谈判术。
所谓原则型谈判，是指谈判者在谈判中，既重视经济利益，又重视人际关系，既不回避对立的一面，
也更加重视去发现和挖掘合作的一面的谈判。
在此种谈判中，参加者把对方看做是与自己并肩战斗的同事，既非朋友又非敌人，他们不像让步型谈
判那样只强调双方的关系而轻视己方利益的获取，也不像立场型谈判那样只坚持本方的立场，不顾对
方的利益，而是竭力寻求双方利益上的共同点。
采用此种方式的谈判者认为，评价谈判是否成功的标准不应该是一方所取得的经济利益，而应该是谈
判本身的价值；谈判协议不应该是一方意志力影响的结果，而是主张按照共同接受的具有客观公正性
的原则和公平价值来取得协议，而不是简单地依靠具体问题的讨价还价。
原则型谈判是一种激励性又富有人情味的谈判方式，因此该种谈判方式被商界广泛采用。
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