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内容概要

　　《复旦博学·21世纪国际经济与贸易系列：国际贸易谈判》根据国际贸易谈判自身的特点和规律
，系统介绍了国际贸易谈判的基本理论、技巧和策略，并根据谈判的具体进程，深入详尽地向读者展
示了成功谈判的谋略和其中蕴含的文化、历史和社会等的内在动因。
《复旦博学·21世纪国际经济与贸易系列：国际贸易谈判》在向读者提供了大量经典案例的基础上，
还结合心理学、行为学、数学、管理学等多学科的研究成果，揭示了国际贸易谈判的内在逻辑，特别
是对大量具有典型意义的实际操作案例的评析，为读者提供了国际贸易谈判的真实图景，体现了《复
旦博学·21世纪国际经济与贸易系列：国际贸易谈判》融科学性、知识性、操作性、实战性为一体的
特点。
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作者简介

　　刘园，对外经济贸易大学国际经济贸易学院教授，博士生导师。
世界经济学会国际贸易与投资专业委员会副秘书长，北京市经济学协会理事，亚太研究会副会长，国
际贸易学会理事，跨国公司研究会常务理事。
中国国际贸易中心、深圳华为集团等企业顾问。
中央电视台、北京电视台兼职主持人。
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
任执行主编的《股票期权激励制度系列丛书》荣获”2002年国家人事部优秀科研成果一等奖”；其撰
写的论文在日本等国家的权威杂志发表；其主编的《国际金融实务》等两部教材入选“普通高等教育
‘十一五’国家级规划教材”，并荣获“北京高等教育精品教材”称号。
其主要著作有《金融危机的防范与管理》、《股票期权制度分析》、《国际金融实务》、《国际金融
风险管理》、《金融市场学教程》等专著和教材十余部以及《商业银行管理》等译著五部。
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章节摘录

　　第三节　影响国际贸易谈判的因素　　谈判不是在真空中进行的，而是在一定的法律制度和某一
特定的政治、经济、社会、文化环境中进行的，这些社会环境会对谈判产生直接或间接的影响。
　　谈判的环境因素包括谈判双方国家的所有客观因素，如政治法律、社会文化、经济建设、自然资
源、基础设施、气候条件与地理位置等等。
谈判人员必须对上述环境因素进行全面系统的调研与分析评估，才能制定出相应的谈判方针和策略。
　　一、政治状况因素　　一个国家或地区与谈判有关的政治状况因素主要有以下几个方面。
　　（一）国家对企业的管理程度　　这主要涉及企业自主权的大小问题。
如果国家对企业管理的程度较高，则谈判过程中政府就会干预谈判内容及进程，对于关键性的问题也
是由政府部门的人员做出决策的。
因此，成败不取决于企业本身，而主要在于政府的有关部门。
相反，如果国家对企业的管理程度较低，企业有较为充分的自主权，这时，谈判的成败则完全取决于
企业自身。
　　（二）经济的运行机制　　计划经济体制下，企业间的交易往来主要看有没有列入国家计划，列
入国家计划的企业就是已争取到了计划指标，与他们的谈判才是可行的。
在市场经济条件下，企业有充分的自主权，可以决定谈判对象、谈判内容以及交易本身。
　　（三）政治背景　　谈判对手对该谈判项目是否有政治兴趣，如果有，程序如何、哪些领导人对
此感兴趣、这些领导人各自的权力如何，这些都是有关谈判项目的政治背景因素。
一般情况下，业务往来谈判是经济目的的，但有时候如果有政府或政党的政治目的掺杂其中，那么，
影响因素就复杂多样。
发达国家对发展中国家的贸易往来常出现这种情况。
在多数情况下，如果谈判中掺杂有政府或政党的政治目的，那么这场谈判的最终结果则主要取决于政
治因素的影响，而不是经济或技术方面的因素。
在一些较为落后的发展中国家，集权程度较高，在与这些国家进行业务洽谈时，其谈判项目的决定及
洽谈结果，往往取决于领导人的政治地位和权力。
　　（四）政局稳定性　　谈判对方政府的稳定程度如何，在谈判项目履行期间，政府局势是否稳定
、总统大选的H子是否定在谈判协议履行期间、总统大选是否与所谈项目有关、谈判对方与邻国的关
系如何、是否处予较为紧张的敌对状态、有无战争爆发的可能等等，这些政治因素都将影响谈判。
其中，战争风险的危害性最大，下面的案例充分说明了这一点。
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