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前言

经过近三十年的发展，商务谈判的理论与实践逐渐形成了一门新的应用型专业学科，随着国际商务谈
判在政府机构、各跨国公司和企事业单位的商务活动中扮演着越来越重要的角色，商务谈判也逐渐发
展成为一种职业。
为了使学生更好的综合运用课程所学知识，更好地与社会、国际接轨，众多高校、学术机构、社会团
体等均在校内外举办过“国际商务谈判模拟大赛”，期望为大学生提供理论实践，认识自我、锻炼自
我、展示自我的交流平台；为社会培养出国际化、专业化、多样化，具有综合知识的优秀人才。
在学校和经济管理学院的支持下，北京交通大学“国际商务谈判模拟大赛”已经成功开展了五届，期
间也多次参加校外比赛，并取得了骄人的成绩，积累了一些经验，在此将最近一次比赛的视频资料和
相关分析，以及部分以往为比赛编写的赛题总结编辑成书，作为交大《国际商务谈判模拟》实践性教
学范例，“高校国际商务谈判模拟大赛”竞赛项目成果，以飨读者，同时为《国际商务谈判》精品课
建设提供配套教材。
本书以北京交通大学“第五届国际商务谈判模拟大赛”为基础，对决赛、半决赛录像进行编辑，并配
以文字分析。
视频影像资料包括决赛录像一场，半决赛录像一场，示范性表演赛两场。
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内容概要

本书配有比赛实况录像光盘，以北京交通大学“第五届国际商务谈判模拟大赛”决赛、半决赛为案例
，对四场国际商务谈判模拟比赛和示范性表演赛进行了全面分析，生动地阐述了国际商务谈判应具备
的知识。
    全书包含四章和三个附录，绪论概括地介绍了国际商务谈判及其特点、意义、作用、主要内容；第
一章、第二章和第三章分别以“铁矿石价格模拟谈判”、“关于签约前针对第三方竞争的再谈判”和
“代理进口俄罗斯钢材未能履约的索赔谈判”为案例，对谈判分析、谈判准备、谈判策划与方案制定
等给出具可操作性的介绍，并对模拟谈判进行全程分析。
附录为“国际商务谈判模拟比赛组织实施方案”、“北京交通大学国际商务谈判模拟大赛简介”，以
及“国际商务谈判模拟比赛题目”。
    本书可用做《国际商务谈判》课程配套教材，亦可用做大学生参加商务谈判模拟比赛参考书，更可
为有志于商务谈判的同仁提供一定帮助。
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作者简介

李雪梅，女，1967年生于黑龙江省哈尔滨市，副教授。
理学学士、工学硕士、管理学博士，先后就职于企业、政府、公司、大学，涉及计算机、教育、交通
运输、医药、网络、建筑等行业。
现就职于北京交通大学经济管理学院，讲授《国际商务谈判》课程近10年，并指导大学生参加校内外
国际商务谈判比赛，屡获佳绩，目前为中国管理现代化研究会国际商务谈判业务委员会专家。

    同时，从事科学研究，研究领域主要集中于综合交通、城市交通、产业经济等。
在国内外专业学术期刊上发表学术论文40余篇，其中EIIISTP检索20余篇。
主持和作为主要完成参加科研项目20余项，其中国家自然科学基金项目2项，省部级项目10项，参编教
材3部。
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章节摘录

插图：一、政策性强国际商务谈判既是一种交易谈判，也是一项国际交往活动，具有较强的政策性。
由于谈判双方的商务关系是两个国家或两个地区之间整体经济关系的一部分，常常涉及两国之间的政
治关系和外交关系。
因此，在国际商务谈判中，当事人会面对两个或两个以上国家的法律、政策和政治权利等方面的问题
。
这些法律和政策可能是不统一的，甚至是彼此直接排斥的。
所以，国际商务谈判必须贯彻执行国家的有关方针政策和外交政策，同时，还应注意别国政策，以及
执行对外经济贸易的一系列法律和规章制度。
二、影响因素复杂多样国际商务谈判具有跨国家或跨地区性，组织利益受多方面因素制约，有政治、
经济、文化、科技等客观因素，也有谈判主体的情绪、性格、知识、文化等主观因素。
国际商务谈判的风险因素较多。
在国际商务谈判中，除了要考虑运输风险、价格风险、商业信用风险以外，还要考虑安全风险、政治
风险和外汇风险等。
因此，在国际商务谈判的准备阶段和谈判过程中，都要注意摸清对方的资信情况和经营能力，密切注
意有关市场变化情况、外汇市场的走势以及国际风云的变化，并综合考虑对方国家（地区）对中国的
政治态度和两国（地区）政府之间的经贸关系，以便在谈判过程中正确决策，避免失误。
三、遵循国际公约、国际惯例由于国际商务谈判的结果会导致商品和资产的跨国转移，必然会涉及国
际贸易、国际结算、国际保险、国际运输等一系列问题。
由于不同国家之间在法律、贸易政策、商业习惯等方面存在着差异，因此，在国际商务谈判中要以国
际商法为准则，以国际公约、国际惯例为基础。
谈判人员要熟悉各种国际惯例，熟悉对方所在国的法律条款，熟悉国际经济组织的各种规定和国际法
，如《联合国国际货物买卖公约》、《国际贸易术语通则》等。
这些问题一般是国内商务谈判不会涉及的，应当引起国际商务谈判人员的特别重视。
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编辑推荐

《国际产业转移与中国新型工业化道路》《国际商务谈判》精品课程建设配套教材，《国际商务谈判
模拟》实践性教学范例，高校国际商务谈判模拟大赛竞赛项目成果。
理论与实践的完美结合,知识与技能的全面展现，智慧与激情的巅峰对决，校园与职场的无缝连接。
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