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前言

三十年的改革开放已经使中国成为经济全球化的受益者，中国已成为对外贸易增长最快的国家之一。
自2002年以来，我国的对外贸易连续七年保持两成以上的高速增长态势。
2008年外贸额达到25616亿美元，居全球第三位。
据世界银行预测：到2020年，中国有望成为继美国之后的世界第二大贸易国，并带动世界贸易的增长
。
对外贸易的快速发展必然对国际商务人才产生巨大的需求。
高等职业教育体系中的国际商务专业教学，是使该专业的学生能够在外经贸企业、外资企业、外贸管
理等部门从事外贸销售、外贸制单、外贸跟单、进出口货物报关、报检、涉外商务代理、货运代理、
船务代理、涉外商务谈判、咨询、商务文秘和其他涉外商贸服务和管理的工作。
在知识结构、能力结构等方面，要求掌握基本的贸易政策、法规和国际惯例，能够具体运作国际商务
中各个业务环节，并具有扎实的外语基础和应用能力。
由于国际商务专业具有明显的技能型特点，因此，在教学内容与手段上强调应用性和实践性。
高职高专和应用型本科院校的国际商务专业教学应以就业为导向，以培养高技能人才为目标，满足社
会发展和经济建设的需要。
在以就业为导向方面，目前我国已由相关部门推出了外销员、国际商务师，以及报关员、单证员、跟
单员、货运代理、报检员等职业从（执）业考试制度。
明确的职业准入制度以及职位岗位能力要求，使得国际商务专业的教学有了与就业需求对接的“接口
”，可以减少毕业生毕业以后的职业“磨合”过程。
为了适应国际商务专业教学教改以及就业需求导向的要求，我们在复旦大学出版社的组织下编写了“
复旦?卓越国际商务与管理系列教材”——高职高专国际商务应用系列教材丛书。
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内容概要

　　《复旦卓越·国际商务与管理系列教材：国际商务谈判与沟通技巧》由十二章组成，涉及国际商
务谈判的各个环节和相关沟通技巧，如谈判的准备与开局、磋商策略、僵局化解、签约须知、语言技
巧、心理素质、不同国家和地区谈判者的谈判风格和相关礼仪，等等。
写作风格上尽量淡化枯燥的谈判理论，突出国际化和应用性的主旨，将诸多谈判案例贯穿于全书始终
——各章先以开篇案例引出主题，正文中连续穿插相关案例佐以分析，结尾以案例点明主题、归纳要
点，提出问题与思考。
全书以这种有节奏地将读者引入各种国际商务谈判情景的方式，期望达到持续激发读者学习兴趣、强
化对国际商务谈判策略的理解和沟通技巧掌握的目的。
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章节摘录

第三章 谈判准备第五节 模拟谈判有些重要的国际商务谈判，尽管事先制订了周密的方案，做了必要
的精心安排，但为了更好地防范谈判过程中可能出现的疏漏，尽量对各种意外的问题找到应对之策，
不妨搞一次模拟谈判。
所谓模拟谈判，是指从本方谈判人员中选出善于思辨者扮演谈判对手的角色，从对手的立场、观点出
发，模拟其谈判风格，提出各种臆测和假设，与本方主谈人员进行谈判条款的意见“交锋”，以便取
得一些有针对性的谈判经验。
1.模拟谈判的必要性并非所有国际商务谈判都需要事先进行模拟演练。
但有些重要的谈判，尤其是首次进行的正式谈判，或者在对谈判对手的思路、意图把握不定的情况下
，则可以考虑举行一次模拟谈判，以检验本方的谈判方案是否完整，也为本方谈判人员提早进入实战
状态积累一些经验。
模拟谈判的重点：检验谈判方案是否周密可行；训练和提高本方人员的应变能力。
2.模拟谈判的内容模拟谈判的内容应该与正式谈判的内容完全一致。
当然，为了更多地发现问题，可以将谈判内容分解得更细一些，逐条进行意见交锋；还可以抽出一些
比较艰难的部分，有针对性地进行模拟谈判。
不同类型的谈判，其模拟谈判内容的侧重点也不尽一致。
如果是首次谈判，或者内容全新的谈判，或对手是完全陌生的谈判，模拟谈判的内容应尽量面面俱到
；反之，模拟谈判的内容可以简略一些。
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编辑推荐

《国际商务谈判与沟通技巧(应用型本科高职高专适用)》完全适合国际商务专业核心骨干课程的需要
，同时兼顾了外销员、报关员、单证员、跟单员、货运代理、报检员等职业考试的要求，既可作为广
大高职高专院校、应用型本科院校学生的教材，又可供从事外贸业务的人员用作专业培训的参考用书
。
以能力为本位，强调对学生应用能力的培养；注重技能的训练，在基本原理的基础上．将技能实训引
进来，让学生通过实训学会解决问题；注重启发性，各章开头提供有本章学习要点、开篇案例等让学
生带着问题学习；具有综合性，将案例分析、小资料等与教材内容有机结合，以开阔视野，锻炼学生
把握复杂业务的技能：具有可操作性，在教材的各章之后附有一定量的思考题供学生消化．主要教材
附有习题集或实训指导；与职业规划相衔接，在内容和练习等方面紧扣相关的考试要求：注重对新知
识的介绍，国际贸易环境处在不断的变化之中，本教材尽可能地将这些新知识、新方式、新手段介绍
进来，以提高学生的适应能力。
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