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前言

应北京大学出版社之约，长期工作在国际经济与贸易专业教学科研第一线的多位教师编写了这套本科
专业系列教材，这是我国高校国际经济与贸易专业建设中的一件大事，对于特色专业建设和提高高等
教育质量具有重要意义，也是对我国在新的历史起点上扩大对外开放、提高开放型经济水平所做出的
积极贡献。
总结改革开放以来中国经济发展的经验，积极扩大对外开放作为一条基本国策得到了贯彻，在过去的
三十年中发挥了积极的作用，在今后的几十年中仍将发挥重要的作用。
国际经济与贸易专业人才的培养是实施扩大对外开放基本国策的基础保障，在以往的专业人才培养方
面我国高校的同行教师积累了丰富的经验，其心血成果凝结在已出版的各类教材之中，尤其是一些知
名高校专业教师所出版的教材在全国产生了较大的影响，这是支撑我国改革开放事业的基石，我国几
代对外经贸战线上的领导和专业人员都是在这些教材的武装下走在对外经贸事业最前沿的。
随着经济全球化的日益发展和我国对外开放格局的变化，当今我国对外经济贸易关系涉及的领域和问
题进一步扩大，国际经济与贸易专业人才的培养环境和专业要求也发生了很大的变化，要求本专业人
才在理论素养、专业知识和运作技能三方面能够更好地结合，成为一名复合型的国际化人才。
可喜的是，全国的学术同行对此已有了比较充分的准备，他们的教学科研能够做到与时俱进，反映时
代对人才培养的要求。
呈现在读者面前的这套教材代表了我国国际经济与贸易专业教育的水平。
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内容概要

本书对国际商务谈判的理论、技巧、礼仪以及新形势等方面进行了较为清晰而详尽的分析，结构合理
，语言较为流畅。
同时列举了大量国际商务谈判的案例，理论与实务并举，知识性与易读性并重，是一本质量较高的经
济学类书籍。
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刘园，经济学博士、教授．博士生导师；世界经济学会国际贸易与投资专业委员会常务理事、北京市
经济学协会理事、国际贸易学会理事、亚太学会常务理事；中国国际贸易中心、深圳华为集团，北京
铜牛集团、北京首旅集团等企业顾问；中央电视台、北京电视台兼职专家主持人，主持栏目《赢家》
、《国际双行线》等。
其主持研究的课题“企业管理者激励机制分析”荣获2002年教育部提名国家科技进步一等奖；其任执
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理》，《金融机构与金融工具》、《外汇交易与管理》、《商业银行管理》、《国际金融实务》、《
证券投资基金与创业板市场》、《股票期权制度分析》(系列丛书5本)、《国际商务谈判》等。
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章节摘录

四、意大利商人的谈判风格 与法国人不同，意大利人的国家意识比较淡薄，法国人常为祖国感到自豪
，意大利人却不习惯提国名，而更愿意提故乡的名字。
虽然如此，意大利商人与法国商人有许多共同之处。
在商务活动中，两国人都非常重视商人个人的作用。
意大利的商业交往大部分都是公司之间的交往，在商务谈判时，往往是出面谈判的人决定一切，意大
利商人个人在交往活动中比其他任何国家的商人都更有自主权，所以，与谈判对手关系的好坏是能否
达成协议的决定因素之一。
 与法国人相似，意大利商人常常不遵守约会时间，这是他们明显的缺点。
有时候他们甚至不打招呼就不去赴约，或单方面推迟会期。
他们工作时有点松松垮垮，不讲效率。
但是，他们在做生意时是绝对不会马虎的。
 意大利人善于社交，但情绪多变，做手势时情绪激动，表情富于变化。
他们生气时，简直近于疯狂。
意大利人喜好争论，他们常常会为了很小的事情而大声争吵，互不相让，如果允许的话，他们会整天
争论不休。
在进行合同的谈判和做出决策时，他们一般不愿仓促表态，与日本等国家的谈判人员不同的是，意大
利人并非要与同事协商，而是因为他们比较慎重。
如果对方给他们一个做出决策的最后期限，他们会迅速拍板决定。
这说明他们办事多是胸有成竹而且有较强的处理紧急情况的能力。
 意大利人对于合同条款的注重明显不同于德国人，而接近于法国人。
他们特别看重商品的价格，谈判时表现得寸步不让，而在商品的质量、性能、交货日期等方面则比较
灵活。
他们力争节约，不愿多花钱追求高品质；德国人却宁可多付款来换取高质量的产品和准确的交货日期
。
 意大利的商业贸易比较发达，意大利商人与外商交易的热情不高，他们更愿意与国内企业打交道。
由于历史和传统的原因，意大利人不太注意外部世界，不主动向外国观念和国际惯例看齐，他们信赖
国内企业，认为国内企业的技术生产的产品一般质量较高，而且国内企业与他们存在共同性。
所以，与意大利人做生意要有耐性，要让他们相信你的产品比他们国内生产的更为物美价廉。
还有一点应注意的是，在意大利从事商务活动，要充分考虑其政治因素，了解对方的政治背景，以防
由于政局变动而蒙受经济损失。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<国际商务谈判>>

编辑推荐

《国际商务谈判》是21世纪经济与管理规划教材·国际经济与贸易系列

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<国际商务谈判>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 8


