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《国际商务谈判》

内容概要

《国际商务谈判》内容简介：大学生不仅仅要获取专业知识，更需要获得能力和素质的提高。知识位
于人的全面发展的最外一个圈层，是最容易获得的，也是最容易遗忘丢失的，当知识内化为能力和素
质时，才会成为人的自身的稳定的组成部分。能力素质是知识内化的结果，是学生主动学习和独立思
考获得的，是在各个领域知识的整合过程中内化而成的。《国际商务谈判》在阐述专业知识的同时，
尽可能地融入了其他学科的研究成果。具体做法是在书中嵌入一些与能力素质相关学科的词汇术语，
如，内容与形式、现象与本质、原因与结果、主体与客体、目的与手段、抽象与形象、演绎与归纳、
分析与综合、人的本质属性、社会性、自己人效应、需要、行为、前摄抑制、注意的宽度、感知觉、
信息传递的本质、艺术科学的异同比较等。通过这些词汇引入哲学、社会学、形式逻辑学、心理学、
信息传播学、美学等学科的内容和思维方法。这样既能促进学生对专业知识的理解，改善教学效果，
又能使学生扩大视角，学会多种思维方法，融会贯通，促进知识的内化，提高学生的综合素质。教师
在授课过程中可以根据自己的具体情况灵活取舍，不讲授这些内容也不会影响专业课程的完整性和连
续性。
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《国际商务谈判》

章节摘录

版权页：插图：人是社会性的，人必须依赖社会而生存，依赖的方式就是物质的交换、利益的交换，
而交换是离不开信息沟通，离不开谈判的。谈判与人的生活密切相关，可以说，谈判能力的高低在一
定程度上决定了一个人的生活水平和生活质量。现代生活离不开谈判具体表现在以下几个方面。（1
）社会发展的趋势人类社会的生产方式经历了游牧社会，农耕社会一手工业社会工业社会，商品经济
社会的过程，游牧社会的人以部族为单位，几乎与外界没有交换。农耕社会和手工业社会有了少量的
交换，到了工业社会出现了以交换为目的的生产，今天的商品社会则是没有交换就不能生存。生产力
水平的不断发展，社会分工越来越细，人们交换的广度越来越宽，深度越来越深，几乎所有的事物都
可以也都需要交换了。交换是商品社会的核心概念，是商品社会的重要的行为。有交换就一定伴随着
谈判。交换其实就是人们之间的利益交换。五千年前，生活质量可能主要取决于身体是否强壮，而今
，是否善于谈判、是否善于与人合作则成了影响生活质量最为重要的因素之一。（2）经济活动的普
遍规律任何一个经济实体的运行，运作模式的本质几乎相同：如了解顾客的需要并设计相应的适销对
路的产品，采购原材料或吸纳业务所需资源.产品的加工工艺过程，将产品以恰当的形式销售给顾客并
得到顾客的信息反馈，在顾客的满意中获取利润。其中的采购和销售过程是企业运作过程中最重要的
两头，而这两头都和谈判关系非常密切，都可以看作是谈判的过程。在竞争激烈的市场环境下，这种
谈判及其结果直接关系到利润的多少，直接关系到经济实体的生存和发展。
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《国际商务谈判》

编辑推荐

《国际商务谈判》是21世纪应用型高校精品规划教材之一。
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《国际商务谈判》

精彩书评

1、这本书最大的特点是：它不仅仅是教给我们知识，更重要的是在我们学习知识的过程中，锻炼了
我们的思维，让我们学会触类旁通，除了谈判学方面的知识，书中也融入了哲学，逻辑学，心理学等
其他学科的知识，非常好的一本书，我推荐！
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