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前言

　　工商管理硕士（MBA）教育制度是由美国首创的。
经过几十年的发展与改进，已经成为一套相当完整的教育体系。
尽管它仍有其不足，目前正根据新的信息时代及经济全球化的发展在继续调整、更新与改善之中，但
它作为美国乃至几乎整个发达国家培养高级企业管理人才的有效手段，已成为不争的事实。
　　MBA教育的特点，首先在于它具有鲜明而独特的目标，即造就高级综合管理（General
Management）人才.它不同于以培养高级研究专家为主的其他硕士教育制度，是职业培养性的，因而具
有明确的应用与实践的导向性。
其培养对象是有一定管理实践阅历的中、青年管理者，经二至三年MBA系统深造，仍回到企业管理的
岗位中去，因此是“从企业来，回企业去的”。
因为目标是造就位于决策层的、跨职能的高层经理，它讲授的管理理论广而不深，但却十分强调可操
作的具体管理技能的培训。
基于上述独特目标，MBA教育发展了相应的教学方法论原则及与之配套的一系列亲验性教学方法，或
称参与式、行动式教学法，在传统的课堂系统讲授之外，大量使用案例教学、角色扮演、模拟练习等
新型教学活动。
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内容概要

本次再版保持了第四版的章节和体例，对其中的错漏进行了修订，仍然着力于突出“宽、新、实”三
个特色：范围“宽”——它涵盖了国际贸易理论、知识、程序和业务活动的整个流程，集商品贸易、
交易方式、无纸贸易于一体，使读者在掌握贸易理论的同时能够了解系统的实务知识，掌握实务知识
的同时又能站在较高的理论起点上，从而更好的把握国际贸易与实务的全貌；观点“新”——本书不
仅系统的阐述了国际贸易的新惯例、新知识，而且还比较全面的介绍了国际贸易领域的一些政策措施
及我国的运作现状，阅读本书，能够使读者比较全面的了解现代国际贸易运作方法的最新进展；内容
“实”——本书以国际贸易理论为指针，以企业的进出口交易磋商、定约、履约这一基本程序为主线
，突出国际贸易中的规则、条例、惯例的实际运作过程和方法，达到“学以致用”的目的。
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章节摘录

　　1.攻心战策略　　兵家常爱用攻心战，并称之为上策。
商务谈判中运用攻心战亦颇多，其基本思想也是从心理与情感的角度使分歧瓦解，从而达成协议。
在谈判中，如果忽视心理分析，就容易在谈判中失去平衡，容易失去很多可以利用和进攻的机会，甚
至可能导致谈判的失败。
在谈判中，攻心战策略常包括满意感策略和信任感策略。
第一，满意感策略。
这是一种使对方在精神上感到满足的策略，即待他礼貌温雅。
关注他提出的问题并尽力给予解答，解答问题的内容以有利于对方理解自己的条件为准，哪怕他重复
提问也应耐心重复同样的解答，并争取作些证明，使你的解答令人信服。
接待周到，使他有被尊重的感觉，必要时可请高级领导出面接待，以促使其接受自己的条件，但高级
领导的讲话不宜表现出“急着做成交易”，否则会适得其反，只有叙谈双方的友谊及分析对方做成该
笔买卖的意义，使其充分感到温暖和实利，才能达到“促进”的作用。
莎士比亚说过，人们满意时就会付出代价。
所以制造对方的满意感，运用满意感策略，可以保护自己的条件。
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