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内容概要

　　随着世界经济一体化进程的加快，越来越多的国家融入到经济一体化之中，国与国之间的经济贸
易往来也越来越频繁，国际商务谈判活动作为涉外经济活动中的重要组成部分，在跨国经济交往和贸
易活动中显示出越来越重的作用。
　　《全国高等院校国际经济与贸易专业系列统编教材：国际商务谈判》是全国高等院校国际经济与
贸易专业系列统编教材，是一部关于国际商务谈判的教材，全书分为理论篇、实务篇、文化与礼仪篇
三个部分，内容涉及国际商务谈判概述、国际商务谈判的种类、国际商务谈判的组织、国际商务谈判
的心理要素、国际商务谈判的准备阶段等，适合高校国际贸易专业学生学习使用。
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章节摘录

　　第一章　国际商务谈判概述：　　第四节　国际商务谈判的职能：　　中国自从2001年年底加入
世界贸易组织以来，对外经济和贸易得到了高速发展，中国已成为世界第三大贸易国。
国际商务谈判作为对外经济交往活动中的重要组成部分和必经过程，在国际商品贸易、技术贸易、服
务贸易、引进外资和国际经济合作活动中发挥了重要作用。
随着中国对外经济与贸易的进一步发展，国际商务谈判将在进一步深化对外开放的成果、开拓国际市
场、加强沟通减少贸易摩擦、提升中国产品竞争力、提高我国在世界经济中的地位等方面发挥更大的
作用。
　　一、国际商务谈判的职能　　1．沟通职能　　国际商务谈判的沟通职能，是指沟通信息的功能
。
在国际商务谈判中，双方通过语言、态势、文字等多种方式，传递信息。
己方的大量信息包括企业宗旨、企业文化、企业发展前景等；包括产品的生产技术、产品质量、产品
创新和产品品牌价值等；包括谈判者的观点、立场、意图、能力和风格等；同时，通过倾听、询问和
观察了解到对方的大量信息。
信息的传递和接受不是沟通的全部。
关键在于通过信息沟通，彼此认同对方的观点、看法和态度；接受对方、信任对方；从好感发展到产
生较深的感情。
这样，一场谈判结束，不仅通过顺利签订合同实现了交易双方当前的利益，更重要的是建立起长久、
稳定的合作关系和贸易往来。
这样有助于稳定进出口渠道，降低交易成本和风险，开拓新的市场，提高企业的国际竞争力。
　　2．约束职能　　国际商务谈判的约束职能，是指谈判双方签订的合同具有法律效力。
谈判双方均要认真履行合同，以合同来约束自己的经营行为。
任何一方违反合同均要承担法律责任。
所以成功的谈判和履行合同，可以使整个交易行为趋向有序和法治化，降低国际贸易中的风险。
由于国际商务谈判具有约束职能，因而要求每个谈判者认真对待合同中的每一个条款，仔细进行磋商
，并用不同的文字准确、无歧义的在合同中体现。
合同签订后，要认真履行合同条款。
对不履行合同的行为，追究其法律责任。
　　3．均衡职能　　国际商务谈判的均衡职能，是通过谈判可以使双方的利益趋于平衡。
一般来讲，在国际商务谈判初始阶段，交易双方的利益和目标有很大的分歧和差距。
在谈判过程中，双方经过反复的较量、磋商、让步和妥协，最终各自都获得一个均衡的利益。
而双方的力量对比也有可能在谈判中得到改变，达到均衡。
　　⋯⋯
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