
第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判>>

图书基本信息

书名：<<商务谈判>>

13位ISBN编号：9787301200483

10位ISBN编号：730120048X

出版时间：2008-3

出版时间：北京大学出版社

作者：郭秀君　主编

页数：426

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
<<商务谈判>>

内容概要

　　《21世纪全国高等院校财经管理系列实用规划教材：商务谈判（第2版）》全面系统地介绍了商务
谈判的理论与实务，《21世纪全国高等院校财经管理系列实用规划教材：商务谈判（第2版）》共分10
章，内容包括商务谈判的概述、商务谈判的准备、商务谈判的过程、商务谈判的心理、商务谈判的理
念与方法、商务谈判的策略与技巧、商务谈判的沟通、商务谈判的礼仪、商务谈判的风格、商务谈判
的后续工作。

　　本书提供了大量的与商务谈判有关的导入案例、应用实例、知识链接、人物介绍和形式多样的习
题，以供读者阅读、训练使用，便于学生对所学知识的巩固，以及培养学生的谈判能力。
本书在实用性和操作性方面都具有很强的指导作用。

　　本书可作为高等院校经济管理类专业的本科生教材，也可作为企业和社会培训谈判人员的参考用
书。
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章节摘录

版权页：插图：20世纪60年代初期，美欧之间发生的“肉鸡战争”就是一个有名的例子。
当时的美国掌握了新的饲养技术，肉禽生产得到迅速发展，对欧共体的肉鸡出口从1958年的约0.1 亿磅
猛增到1962年的1.6 亿磅，欧共体极为不安。
当时德国为保护欧共体的肉鸡生产，联合欧洲大陆的盟友，对从美国进口的肉鸡征收3倍以上的从价
税，即从15%增加到50%。
对此，美国人非常气愤。
他们一方面向贸易协定的法庭进行控告，对欧共体向美国出口的商品征收惩罚性税金；另一方面对欧
洲出口由全鸡改为鸡块出口，并开始一年四季向欧洲出口火鸡（过去只是在复活节和圣诞节前才出口
）。
待欧洲对美国的切割鸡块和火鸡也征收从价税时，美国商家又改向欧洲出口加料腌制的肉禽。
总之，美国人想方设法要继续保持在欧共体的肉禽市场份额。
与此同时，欧共体加强了在肉禽生产方面的技术研究，使得肉禽生产快速发展起来，并大力向其邻国
，特别是瑞士、奥地利等国销售，用补贴出口的办法挤掉了美国在那些国家的部分市场份额。
美欧之间在肉鸡市场上的分歧因此愈来愈深。
但是美欧双方在政治上是盟友，在经济上又互有需求，保持分歧或扩大矛盾对双方都没有好处。
在此情况下，美欧双方又回到了谈判桌上，在东京回合谈判中，经过多轮讨价还价，美国同意欧共体
可对美国不加作料的整禽及加作料的肉鸡征收差价税，并以此为条件，换取欧共体对其他美国产品的
让步。
欧共体则同意对美国加作料的火鸡块实行免税，同时停止对可能挤占美国在欧洲市场的出口品给予补
贴，以此为条件，换取美国将欧洲卡车、大众牌大篷车、马铃薯、淀粉和每加仑超过9美元的白兰地
的征税率恢复到1962年的水平。
美欧双方从谈判中都得到了好处。
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编辑推荐

《商务谈判(第2版)》精选百余实际案例，拓展阅读学习视野、巧设多种类型习题，锤炼思考实践能力
。
传承创新：秉承了第1版的编写特色，吸纳当前最新理论、最新教改成果以及使用院校的宝贵意见，
并遵循最新发布的各项准则、规范，科学实用：注重专业知识和操作技能，并培养学生的实践能力案
例教学：融入了最新的实例以及操作性较强的案例，并对实例进行有效地分析，着重培养学生的职业
意识和职业能力，人文融入：将人文知识融入理论讲解，提高学生人文素养，学生为本：站在学生角
度思考问题，考虑学生学习的动力，强调锻炼学生的思维能力以及运用知识解决问题的能力，方便教
学：网上提供完备的电子课件、习题参考答案等教学资源，适合教学需要。
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