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内容概要

　　揭开商务谈判的神秘面纱，知己知彼，抢占先机，你——就是赢家！
本书向读者介绍了国际商务谈判的过程和相关知识、主要贸易国家的风俗习惯和谈判禁忌。
最后，本书还精选并剖析了许多最新的国际商务谈判案例，具体分析了商务谈判的战略战术以及需要
注意的问题，从而有利于读者加深对谈判知识的理解，提高商务活动中的谈判技巧。
本书理论与实务并举，适合作为本科及研究生国际商务谈判课程的教材，同时也可以作为国际经贸、
国际商务谈判工作者的参考用书。
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章节摘录

版权页：插图：国际商务谈判的特殊性表现为以下几点：1.国际商务谈判既是一笔交易的商洽，也是
一项涉外活动，具有较强的政策性。
谈判双方之间的商务关系是一国同别国或别的地区之间的经济关系的一部分，并且常常涉及一国同该
国或该地区之间的政治关系和外交关系。
国际商务谈判必须贯彻执行国家有关的方针政策和外交政策，还应注意国别政策，执行对外经济贸易
的一系列法律和规章制度。
2.应按国际惯例办事。
国际商务谈判商讨的是两国或两个地区的企业之间的商务关系，因此在适用的法律方面就不能完全以
任何一方所在国家或地区的经济法为依据，而必须以国际经济法为准则，按国际惯例行事。
当需要仲裁时，仲裁地点与仲裁所适用的规则直接相关，一般说来，规定在哪一国仲裁，往往就要适
用该国的有关仲裁规则和程序。
3.国际商务谈判涉及面很广。
由于受供求关系的影响，加之国际市场价格变化多端，竞争十分激烈，因此必须特别重视调查研究工
作。
通过调查研究，了解国外的经济情况和市场情况。
出口业务要了解市场的需求，进口业务要了解国外的供应。
对不同国家和地区，还应根据国别政策，区别对待。
4.影响谈判的因素复杂多样。
由于谈判者来自不同的国家和地区，有着不同的社会文化背景和政治经济体制，人们的价值观念、思
维方式、行为方式、语言及风俗习惯各不相同，从而使影响谈判的因素大大增加，导致谈判更为复杂
。
5.谈判的内容广泛复杂。
由于谈判结果将导致有形或无形资产的跨国转移，因而要涉及国际贸易、国际金融、会计、保险、运
输等一系列复杂的问题，这就对从事国际商务谈判的人员在专业知识方面提出了更高的要求。
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编辑推荐

《国际商务谈判(修订第3版)》是高等院校经济与管理核心课经典系列教材之一。
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