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内容概要

本书分为三大部分：　　理论部分。
融合了国内外经典的谈判理论，从谈判动因、结构、利益、谈判力、信任、心理、文化、谈判类型等
方面，运用模型和实例分析对影响谈判全过程的主要因素进行了比较全面的分析。
　　案例研究。
结合理论部分的讲解，提供相应的案例分析，所提供的案例主要是世界著名谈判案例，具有典型性和
普遍指导意义。
有些案例是作者在对著名国际商务谈判长时间追踪调查的基础上完成的，如中美知识产权谈判、美日
汽车谈判等；还有些案例取自作者所参与的谈判活动和实践。
　　模拟谈判。
模拟谈判的素材取自真实事例，经过必要的编写以适应课堂练习的需要。
学习者在谈判结束后可以比较实际谈判的结果和自己谈判的结果，以便收到更好的效果。
模拟谈判的目的是使学习者通过实际操练体会谈判理论的指导意义，获得比较接近实际的真实体验。
通过亲身实践获得的经验教训对他们来说更为生动、具体。
除模拟谈判外，每章结束后都有结合本章内容设计的思考与讨论题。
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作者简介

白远，本科就读于北京第二外国语学院英语系，之后在日本、美国攻读硕士，主修世界 经济。
现任教于北京第二外国语学院国际经济贸易学院，副教授，硕士生导师。
曾长期作为 特聘专家受聘于世界银行中国农村改水项目国家项目办，先后参加多起大型投资和贸易谈
判 。
?
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编辑推荐

　　本书在教学中结合国内外先进的教学方法，重点从以下几方面进行了尝试：　　● 在讲解理论的
同时结合案例分析，并就案例中的问题再用理论进行分析，使学生通过课堂讨论真正理解所讲的知识
。
　　● 全学期组织四五次模拟谈判，让每个学生都积极参与到谈判中。
在谈判前要求学生进行认真的准备，谈判后根据学生达成的协议再进行具体分析，总结成功的经验和
失败的教训。
　　● 我国学生由于受应试教育的影响，各自为战的能力较强而合作精神不足，这一点通过书中的个
人性格类型测试可得到证实，这在国际经济合作日益成为经济领域主旋律的国际社会中，是一个重要
的缺陷。
为加强学生的合作精神，课堂上的练习以及课后的案例分析作业都力求突出合作精神的培养，如通过
分工合作的方式以小组为单位完成模拟谈判，共同完成案例分析作业，并在课堂上作集体报告等。
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