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前言

随着全球经济一体化的加强，世界范围内的政治、经济及其他领域相互影响、相互渗透的程度越来越
高。
在互相影响、互相需要的世界经济中，寻求共同利益的合作已成为当今人类活动的主题。
合作促进了国际贸易的发展，国际贸易的发展离不开国际商务谈判，国际商务谈判成为国际贸易活动
的中心环节。
为了适应对外开放和国际商务活动的需要，国际商务谈判的原则、策略、方法以及技巧成了现代商务
人员必须掌握的一项技能。
那么，如何才能使在校学生的潜能向现实的职业素质转化，如何才能实现学生将所学知识与就业单位
的需要进行无缝对接呢？
本书围绕这一思路展开了深入讨论。
在编写过程中，本书从高职院校的定位与培养目标出发，以应用性为原则，突出了对学生实际操作与
技能的培养。
本书主要体现了以下特色。
1.精理论，强应用依据高职教育的培养目标与人才培养模式的基本特征，本书在内容安排上遵循了理
论“必须、够用”的原则，突出了实际操作与应用能力的培养。
2.抓实训，重能力本书以大量的案例和相关课外知识丰富教材内容，每章末尾附有案例分析、思考与
训练、实训练习等形式多样的练习题，引导学生进行思考和演练，从而增强学习体验，以提高学生科
学思维与创新的能力。
3.求创新，讲实效本教材编写过程中坚持实用性与前瞻性的统一，着眼于学生后续发展的需要，在内
容编写上充分吸取国内外最新科研成果和谈判的实践经验、举措及案例，以强化教材的科学性、先进
性和适应性。
在编写方式上，本书力求方便教师授课和学生学习，每章开头都设置了“教学重点”、“案例导读”
、“知识链接”等模块作为参考。
本书主要作为高职高专院校国际贸易、市场营销、工商管理、文秘等专业及相关专业的教学用书，也
可作为各类成人教育及各种层次、各类经营管理人员、国际贸易人员的培训教材或参考读物。
本书由山西经贸职业学院的周晓菊担任主编，并负责拟定编写提纲与统稿，由杜焕香、黄茜担任副主
编。
各章编写分工如下：第一章、第九章由山西经贸职业学院的周晓菊编写，第二章由北京工业大学实验
学院的刘松梅和山西经贸职业学院的周晓菊共同编写；第三章由刘松梅编写；第四章、第七章由山西
财贸职业技术学院的杜焕香编写；第五章、第六章由襄樊职业技术学院的黄茜编写；第八章由河北外
国语职业学院的徐生吉编写。
主审由山西经贸职业学院的王克勤和齐齐哈尔大学的臧良运担任。
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内容概要

本书为高等职业教育经济管理类专业规划教材。
    本书以国际商务谈判原理为基础，从国际商务谈判的特征和过程出发，整合国际商务谈判的方法、
策略和应用理论，构建国际商务谈判的实务操作体系。
全书共九章，分为谈判基础篇、谈判实务篇和谈判艺术篇，详细地介绍了国际商务谈判的特征与构成
要素，国际商务谈判中的思维、心理与伦理观，国际商务谈判的准备、过程及策略，国际商务合同的
签订与履行，国际商务谈判中的文化礼仪与谈判风格等内容。
本书以理论必须、够用为原则，强调实际操作与应用能力的培养。
在内容编写上精练了对谈判原理和规律的描写，突出了对谈判实务与技巧的介绍，同时加入了丰富的
案例和技能训练，以帮助读者全面理解和把握重点内容，增强学习效果。
    本书可作为高职高专院校国际贸易、市场营销、经济管理、文秘等专业的教材，也可作为企事业单
位商务人士的培训教材和自学用书。
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章节摘录

插图：（二）国际商务谈判的特点国际商务谈判是国内商务谈判的延伸和发展。
国际商务谈判的交易双方分属不同的国家或地区，彼此有着不同的社会制度、政治制度、法律体系、
经济体制和贸易习惯，有着不同的文化背景、价值观念、信仰和民族习惯，而且还有语言和文字沟通
等方面的困难，这些都为开展国际商务谈判增添了一定的难度与复杂性。
其主要表现为：1.跨国性由于世界各国发展需求的不同，国际贸易成为各国商品、技术输出和输入的
纽带。
商务谈判成为国际商务活动的中心环节，为国与国之间开展合作架起了桥梁。
国际商务谈判的结果导致了资产的跨国性转移，并涉及国际金融、国际保险、国际运输等一系列问题
。
另外，国际商务谈判的主体隶属两个或两个以上的不同国家或地区，代表着不同国家或地区的利益。
为保证其参与过程的公平与公正，双方在进行谈判或处理纠纷时应以国际商法为准则或以国际惯例为
基础，这也体现了国际商务谈判国际性的一面。
2.政策性国际商务谈判者之间涉及的谈判内容虽然属于两国或两地的经济范畴，但常常会涉及两国或
两地之间的政治与外交关系，双方谈判者必须在遵守本国法律、法规、维护国家利益的前提下开展国
际贸易，否则会受到本国政府的干预和影响。
3.差异性参与国际商务谈判的人员来自不同的国家和地区，有着不同的政治、经济、法律、文化等背
景，因而在价值观、思维方式、谈判作风、商业习俗等方面都存在较大差异。
例如，在处理法律纠纷时，中国人习惯从伦理道德出发，而西方人更多地会采用法律手段；从谈判作
风上讲，中国人主张先谈原则，后谈细节，这与西方人正好相反。
以上这些差异的存在不仅阻碍了双方的沟通，而且加大了谈判的难度。
4.复杂性国际贸易涉及的线多面广，导致商务谈判的议题、程序、环节更为复杂。
首先，因为各国语言、法律法规、风俗习惯等的不同，使国与国之间开展贸易活动有了更多的障碍；
其次，国际贸易涉及不同的货币制度、度量衡制度，要经过协商沟通后才能换算；最后，国际贸易的
风险大，不仅存在汇兑风险、信用风险，甚至还有政治风险。
国际贸易的困难、风险决定了国际商务谈判中的复杂性，因而要求国际商务谈判人员必须具备较高的
素质。
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编辑推荐

《国际商务谈判》：高等职业教育经济管理类专业规划教材
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