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内容概要

　　随着经济全球化趋势的发展，当今世界各个国家之间的经济都因与其他国家之间的贸易、投资和
商务合作而紧密地联系在一起。
对于近年来经济迅速增长的中国来说，更是如此，尤其是在中国加入wto后，随着中国对外开放的不
断深入，中国与其他各国的经济交往更加广泛，国际商务合作日趋频繁和多样。
在这样日益扩大的国际交往中，国际商务谈判作为国际商务交往的起点和各方沟通交流的正式渠道，
其重要性不言而喻，可以说直接关系着国家、企业的利益得失。
处在发展中的中国，迫切需要大量既具有国际贸易、投资和商务基础理论知识，又能够熟练掌握国际
商务谈判策略与技巧的专门从事国际商务谈判的人才。

　　国际商务谈判是集商务知识、谈判知识和复杂语言文化背景于一体的交叉学科。
可以这样说，国际商务谈判既是一门科学，又是一门艺术，既有其固有的规律和原则可循，又需要充
分发挥谈判人员的灵活性与创造性。
国际商务谈判是理论与实践并重的科学：理论上，它涉及经济学、管理学、心理学、语言学、行为学
等多学科的内容，综合运用了各学科的研究成果；实践中，它又是一门需要在实践中不断完善，讲究
实践经验，注重解决实际问题的应用科学。
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章节摘录

版权页：插图：要使对方愉快地接受我方馈赠的礼品，并不是一件容易的事情。
即便是经过我方精心挑选的礼物，在赠送给对方时也要讲究相应的馈赠礼仪，才能达到预期的效果。
因此，在国际商务谈判中，谈判人员需要熟练掌握馈赠的礼仪，具体来说，就是在馈赠对方礼品时，
要注意以下几点：1.要给礼品选择适宜的包装在馈赠礼仪中，包装很重要，在正式场合赠送对方的礼
品一般都要加以包装，向外籍客人赠送的礼品必须包装，因为对礼品包装意味着重视，否则有敷衍了
事之嫌。
同时，包装也要适宜馈赠的礼品以及对方的喜好，并与馈赠的场合相适应，适宜的包装不仅能显示出
馈赠人的文化和品位，而且还体现了对对方的尊重，能够使对方感受到我方的诚意，给对方留下美好
的印象。
礼品包装要使用质地较好的材料，要注意包装后的形状、颜色、图案、缎带的结法，不要违反受礼人
的文化背景、风俗习惯。
例如，日本人忌讳包装打上蝴蝶结；德国人对礼品的包装纸很讲究，忌讳用白色、黑色或咖啡色的包
装纸包装礼品，更忌讳使用丝带作外包装等。
2.要注意馈赠的时机礼品什么时候送也是有讲究的。
一般来说，赠送礼品的最佳时机是节日和对方重要的纪念日。
另外，在双方见面时，告别离开时，宴会结束前，谈判结束后，签订协议后，也是赠送礼物的很好的
时机。
一般而言，当我们作为客人拜访他人时，最好在见面之初就向对方送上礼品；而当我们作为主人接待
来访者的时候，应该在客人离去前，把礼物赠送给对方。
同时，在时机的选择上，还要注意到各国的不同习惯，尽量适应对方的风俗，如英国人多在晚餐或看
完戏之后乘兴赠送，法国人喜欢下次重逢时赠送礼品，而我国则以在离别前赠送纪念品较为自然。
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编辑推荐

《国际商务谈判》是国际商务系列教材之一。
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