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前言

　　2009-2010年，编者在美国佐治亚州立大学做访问学者时，每周都会参加罗宾逊国际商学院的一两
个学术研讨会。
学者们对实证案例的精到分析和激烈讨论，总能给人留下深刻印象。
西方高校鲜有国际贸易专业，因为它属于经济学的理论研究范畴，而着重应用性的国际商务专业，则
以教学中对经典案例的分析见长。
在国际商务专业的诸多必修课中，侧重案例教学的“商务谈判与沟通”，是为提高学生交际沟通能力
而设置的一门很有意思的专业课。
随着中国日益广泛和深入地融入国际社会，各类企事业机构急需大批专业扎实、视野开阔、操作能力
强、善于与人沟通的国际商务人才。
掌握基本的谈判与沟通规律和技能，无疑对日后成为国际商务领域的职场中人大有裨益。
　　本书以国际商务谈判流程为主干，教材体例采用模块化结构。
十大模块包含了掌握游戏规则、做好谈判前准备、谈判心理、谈判礼仪、如何开始谈判、运用磋商技
巧、化解谈判僵局的方法、语言沟通技巧、把握签约技巧以及世界各国人的谈判风格等内容。
每个模块多以实际案例导人，以基本理论和谈判知识为铺垫，其中穿插了大量经典案例以便进行形象
化教学，每一模块结尾都有相关习题供学生自测和演练。
本书融启发性、实用性、趣味性于一体，有助于培养学生运用所学知识分析和理解专业问题。
本书编写团队具有多年国际商务教学经验，且主编本人长期从事国际商务工作。
本书参考了大量国内外同仁所编写的相关著作和教材，引用了许多最新发生的国际商务谈判案例，是
一部荟萃谈判与沟通基本原理、国际商务典型案例分析、教学做综合训练于一体的工学结合教材。
　　本书由上海金融学院原国际经贸学院副院长窦然担任主编，上海金融学院国际交流学院副院长罗
树民担任副主编。
参编人员及分工如下：窦然编写了模块一、模块二、模块五、模块六、模块八、模块九；黄海编写了
模块三；谢萌编写了模块四；罗树民编写了模块七；郭晓婷编写了模块十。
窦然负责全书统稿、总纂，罗树民负责全书总校。
　　本书能够顺利出版，要感谢清华大学出版社给予的大力支持和帮助！
本书撰写过程中参考了大量中外书籍和报刊文献，在此一并向相关作者表示衷心感谢！
　　由于时间仓促和编者水平所限，书中难免存在疏漏及不妥之处，恳请读者批评指正，以便再版时
修正和补充。
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内容概要

　　《国际商务谈判与沟通》旨在开阔学生的视野，提高学生动脑、动口、动手的能力，培养其在商
界沟通和谈判的技巧。
本书遵循国际商务谈判的基本流程，采用模块化体例，十个模块分别为：
掌握游戏规则、做好谈判前准备、谈判心理、谈判礼仪、如何开始谈判、运用磋商技巧、化解谈判僵
局的方法、语言沟通技巧、把握签约技巧和世界各国人的谈判风格。
每个模块多以实际案例导入，以基本理论和谈判知识为铺垫，其中穿插了许多谈判案例，对谈判理论
和技巧予以形象化解析。
在每个模块的结尾有重点内容概要结构图，以及教学做一体化训练，供学生自测和演练。

　　本书不仅适合广大高职院校作为教材使用，而且是相关从业人员不可多得的案头读物。
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作者简介

　　窦然，“国际商务谈判与沟通”子课题负责人。
　　上海金融学院教师，高级国际商务师，亚特兰大州立大学访问学者，历任国际贸易教研室主任、
国际经贸系副主任、国际经贸学院副院长、《上海金融学院学报》编辑部主任，主讲国际贸易实务（
双语）、国际商务管理、国际商务谈判等课程。
具有丰富的国际商务从业经历：在香港中辽有限公司历任金融投资部经理、总裁办副总经理，辽远旅
游（香港）有限公司董事副总经理，中信证券上海总部研发部负责人，上海新黄浦置业股份有限公司
证券部副经理，上海外经贸委国际经济贸易研究所《国际市场》杂志主编，《沪港经济》杂志采编总
监等职。
到过包括南极洲在内的七大洲40多个国家和地区，有丰富的跨国跨行业实践经验和教学经验。
2009年被评为“学生心中的好老师”。
主编《国际商务谈判》、《国际贸易地理》、《长三角商务环境动态发展研究》等著作5部，在境内
外期刊、报纸上发表论文100余篇，主持和参与上海市教委等研究课题两项。
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章节摘录

　　1.讨价的方法　　谈判的不同阶段，采用的讨价方法也不尽相同。
　　（1）磋商初期。
这一阶段，买方对卖方价格的构成和背景不太了解，此时的讨价方法应该是全面讨价——总体否定对
方的报价，要求对方重新报价。
在欧美关于香蕉贸易的谈判中，美方针对欧方提出取消补贴和进口关税的要求，采用的正是这个方法
。
而我们在服装店对老板的首次报价，往往也是全盘否定的态度，问其最低能卖多少钱。
　　（2）务实阶段。
讨论具体内容时，应采取有针对性的讨价。
即在对方报价的基础上，逐项找到明显不合理之处，然后要求对方将虚高的价格水分挤出去，以改善
其报价。
如同我们对看中的衣服采取“鸡蛋里面挑骨头”的做法，找“不如意的瑕疵”，诸如款式、颜色、肥
瘦、领口等等，意图尽量压低店老板的报价。
　　（3）最后阶段。
讨价方提出的质疑和要求在得到对方答复或解释后，应立即对其答复进行分析，看报价是否有实质性
的调整。
这一阶段，买方已经得到比较满意的报价，但还希望做最后的努力，把价格压到最低限度。
　　2.讨价的次数及结束依据　　谈判过程中，讨价方需要讨多少次价才合适呢？
其实这并无一定之规。
　　（1）作为国际商务谈判的报价方，通常不会在首次被对方讨价后，便立刻调整其报价。
那样的话.说明原先的报价水分较多，或报价方太急于成交。
一般来说，报价方开始总会坚持自己的价格，不轻易做出调整，或者报价方虽表示会改善其报价，但
可能出于策略需要，未必有实质性变化。
因此，多数情况下总要经过几番讨价，才有可能突破对方防线。
　　（2）报价方通常在做了两次价格改变后，就会发出停止退让的信号。
例如，报价方会态度强硬地声称“这是最终的价格了”，或恳求说“不行了，再降我就赔本了”，或
做出无可奈何的可怜状“我已经尽最大努力了！
你们说，要多少钱才能接受呢”。
　　⋯⋯
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