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内容概要

本书是作者结合多年的教学经验和对国际商务谈判领域的深入研究编写而成的，主要包括两个部分：
国际商务谈判的基础理论知识部分，即国际商务谈判的概念、类型、程序、谈判人员的基本素质、国
际商务谈判中的跨文化背景、国际商务谈判风格等；国际商务谈判业务实务部分，即国际商务谈判前
的准备、开局、磋商、结束等阶段的策略，国际商务谈判的价格谈判和沟通技巧以及谈判的礼仪、礼
节等。
本书加大了国际商务谈判业务实务流程和基本技能的力度，运用大量的实践程序和具体案例分析问题
和解决问题，可以使学生的学习产生事半功倍的效果。
    本书既可作为高等职业技术院校、成人高等院校、普通高等院校学生的教材，也适合作为企业、公
司及各类管理人员学习商务谈判知识和参加继续教育培训的教材。
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章节摘录

第1章　国际商务谈判概述案例导入1954年，我国派出代表团参加日内瓦会议。
因为这是建国以来第一次与西方人打交道，没有任何经验，因而在代表团出发前，进行了反复的模拟
练习。
由代表团的同志为一方，其他人分别扮演西方各国的新闻记者和谈判人员，提出各种问题“刁难”代
表团的同志。
在这种对抗中，及时发现问题并予以解决。
经过充分的准备，我国代表团在日内瓦会议期间的表现获得了国际社会的一致好评。
资料来源：张炳达，满媛媛.商务谈判实务.上海：立信会计出版社，2007 2上例所涉及的准备阶段的内
容就是本章要解决的问题之一。
那么，什么是国际商务谈判，国际商务谈判有什么特点，怎样进行国际商务谈判呢？
本章将重点解决上述问题。
1.1 国际商务谈判的概念和特点1.1.1 国际商务谈判的概念1.谈判谈判一词的历史比较久远，自从有了人
类社会，谈判就存在于人类活动的各个方面。
无论是在政治、文化、教育、婚姻、家庭及社会经济活动中，还是在人们的曰常生活中，谈判无处不
在。
例如，在政治活动中的“西安事变”和“重庆谈判”，已经成为在处理重大问题上发挥重要谈判作用
的成功范例；在经济活动中，发展中国家引进外资、吸收国外的先进技术和设备，通过交换观点与发
达国家进行磋商取得一致意见的谈判实例不胜枚举。
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