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前言

　　我院历来重视教材建设，秉承50多年学科建设的经验积累，在国际经济与贸易、金融、国际运输
与物流、经济学等专业领域先后出版了大量教材，在全国产生了较大的影响。
如《国际贸易实务》、《国际贸易》等累计发行近150万册，先后被评为国家级精品课程。
本系列教材的出版，是对我院近十年来学科建设成果的一次检阅。
自“九五”以来，以“211工程”建设为契机，我院对本科和研究生教育进行了认真全面的专业梳理和
课程体系优化，以面向新世纪、面向全球化、面向提升学生职业生涯竞争力为导向，在课程建设和教
材建设方面视野开阔、目标明确、标准严格、工作扎实，老中青三代学者共同努力，基本完成了学院
所开设专业课程的教材和教学辅助资料的编写工作。
回顾我院“九五”以来课程体系建设，我们走过了一条清晰的发展之路。
首先是课程群的界定和建设，我们抓住20世纪90年代中期我国全面推进改革开放所带来的对外向型经
济人才的需求急速增加的机遇，围绕着我院长期积累的在国际经济与贸易、国际金融、国际运输与物
流等专业所形成的专业优势，借鉴国际上高水平大学的课程建设经验，设定了培养学生具有国际竞争
力所需要的课程群。
在此基础上狠抓师资队伍建设，通过海内外招聘和支持现有教师在国内外攻读博士学位，以国际化的
高标准打造了一支高水平的师资队伍，凝聚了学科建设的核心力量。
然后以国际高水平大学的科研和教学标准评价师资队伍，以高水平科研促进高水平教学，实现科研与
教学的相互促进。
随着学科建设的不断进步，我院的专业领域和课程覆盖面均有了很大的突破。
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内容概要

本书将为读者全景式展示：谈判技巧的出神入化、商海实战的精彩对决、企业往来的拼杀博弈、国家
之间的利益相争。
     本书将为你指引谈判高手的成长路径，本书将为你诠释：什么是一切皆有可能。
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章节摘录

　　(三)团队精神　　商务谈判多为集体谈判，每一方都是由几个人组成的小组或团队，其中一人为
总代表或主谈人，主持或领导整个团队完成实际的谈判工作。
参加谈判的人员，无论是作为团队总代表的主谈人还是其他的团队成员，都必须具有集体主义精神和
团队精神，除了各自负责好份内工作以外，还要注意协调配合，以争取己方在谈判交易中获得更多的
利益。
坚持这种集体主义和团队作战的意识，可收到以下效果：　　1．减少暴露己方弱点的机会　　在谈
判过程中，虽然每位谈判人员根据自己的专业、特长对谈判的某些事项有深入的认识，但就谈判事项
的各项细节而言，需要各类高深、广博的专业知识的综合。
通常，要求参加谈判的团队整体提供这些必要的知识和见解。
在这种情况下，无论是由谈判团体的各个队员表达自己的见解，或是由主持人综合陈述团队整体的主
张，抑或其他成员对前一代表发言的补充、说明，都必须坚持集体主义精神和团队意识，相互呼应，
密切配合，力求做到天衣无缝。
　　2．增强己方谈判的整体力量　　在商务谈判中，如果团队成员各执己见，就会出现“各吹各的
号”的局面，削弱甚至丧失己方谈判的力量，很容易被对方控制。
因此，参加谈判的人员必须发挥集体主义精神和团队意识，取长补短，密切配合。
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