主要国际市场商人的谈判风格学习情境设计

一、教学目标

通过本章的学习，主要了解：世界主要国家（或地区）商人的谈判风格；世界主要国家（或地区）商人的商业禁忌；.理解东西方商人交易的不同风格。使学生通过本章学会如何根据各国商人的交易特点促成谈判的成功。
二、教学重点难点

美国商人的交易特点和谈判风格；欧洲主要国家商人的谈判风格；日本商人的谈判风格。

三、课时分配
2课时

四、教学大纲

第一节  美洲商人的习惯与特征

一、美国商人的谈判风格

美国人的谈判风格

如何与美国人谈判

二、加拿大商人的谈判风格

加拿大人的特点

与加拿大商人谈判时，应注意的禁忌

与加拿大人谈判的技巧

三、中南美洲商人的习惯与特点

注重平等、友好、互利的原则

谈判中不愿涉及政治问题和面对女性谈判者

商业活动受国家约束较多

谈判节奏缓慢

感情因素很重要

不重视合同

第二节  欧洲商人的谈判风格

一、欧盟主要国家商人的习惯与特点

德国人的谈判风格

英国人的谈判风格

法国人的谈判风格

北欧商人的谈判风格

二、俄罗斯人的谈判风格

俄罗斯的商业习俗

俄罗斯人的谈判风格
第三节  亚洲主要国家的谈判风格

一、日本商人的谈判风格

具有强烈的群体意识，集体决策

信任是合作成功的重要媒介

讲究礼仪，要面子

耐心是谈判成功的保证

二、韩国商人的谈判风格

重视谈判前的准备

重视营造良好的谈判气氛

韩国商人谈判方法多样

韩国商人善于利用谈判的技巧与策略

三、东南亚及南亚商人的谈判风格

四、中东阿拉伯商人的谈判风格

谈判过程中对不速之客来之不拒

谈判节奏迟缓

注重集思广益

从事代理谈判技术娴熟

第四节  非洲和大洋洲商人的谈判风格

一、非洲商人的谈判风格

二、大洋洲主要国家商人的谈判风格

不喜欢讨价还价

注重实际，签约谨慎

时间观念强

五、案例分析
中东商务实践:代价昂贵的赞扬

为了有助于结束迪拜地区建筑工人的停工，阿联酋劳务部长来到了我的办公室进行会谈。会议自始自终进行得很顺利。当我陪着部长阁下朝办公室门口走去的时候，我称赞他的公文包很漂亮(我的公文包已经很破旧)。没想到当我走到门口时，却发现他已不在我的身边。我回头一看，他正在把他公文包里所有的东西都倒在我的桌上。

“您丢了什么东西吗?”我用一种试图帮忙的口气问他。

“不，没丢什么”，他回答造，“我想把它送给您。”说着，便把他的公文包递给我，“它是您的了，您是我的朋友。”

经过我一再道歉之后，我才说服他我真的不能接受他的公文包。

问题

结合案例，我们可以得出什么结论？

案例解析
这算是一个教训?在世界的那一端，不要随便地赞扬别人所拥有的东西，你只需简单地结束与他们的谈判就行了。
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