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前言

　　会展业是集商务活动、会议展示、观光游览、对外宣传“四位一体”的新兴产业，正在成为带动
我国经济发展的支柱产业和最具生命力的朝阳产业，发展潜力很大。
但目前会展人才严重短缺，制约了该行业的快速发展。
为了满足高职高专培养会展人才的需要，我们在充分调研的基础上，开发了会展专业系列教材，共15
本。
　　参与本系列教材编审工作的专家主要来自：商务部国际贸易经济合作研究院、中国国际贸易促进
委员会中国国际商会、中国会展经济研究中心、中国国际展览馆协会、博鳌亚洲论坛、中国国际贸易
促进委员会机械分会、中国国际科技会议中心、北京国际会展协会、北京节庆文化发展中心、中国义
乌国际小商品博览会组委会、成都国际会议展览中心、香港亚太会展研究中心、博智会展设施管理（
香港）有限公司、圆桌会议顾问公司（台北）以及北京联合大学国际商务学院、北京大学环境学院旅
游研究与规划中心、广州大学旅游学院、成都理工大学商学院、厦门国际会展学院等，他们是会展业
内的资深专家和教师，其中不乏业内权威和知名人士，对会展行业的工作实际和高等职业技术院校的
教学情况十分了解。
在编写教材时，这些专家对教材的定位、结构、特点进行了反复研究和推敲，努力使教材具有以下特
点：　　1.根据会展行业相关岗位的需要及会展专业工作人员应具备的职业能力（策划能力、沟通协
调能力、宣传推介能力、组织管理能力、筹资能力），确定教材的知识结构、能力结构，突出教材的
实用性，使学生学到的知识和技能真正能够适应职业岗位的需要。
　　2.将专家们从事会展业所积累的经验以及该行业的新技术、新理念，有机地融入到相关章节中，
突出教材的先进性和可操作性。
　　3.按照教学规律和学生的认知规律，在精选素材的基础上，合理编排教材内容，从而易教、易学
。
尤其是在教材中安排了大量案例，将为学生的入门学习和有关内容的导入铺平道路。
　　在教材编写过程中，得到了商务部国际贸易经济合作研究院、中国会展经济研究中心的大力支持
；参与教材编写的行业专家和教师倾注了大量心血，将他们多年的实践经验无私地奉献给读者；参与
审稿的专家也提出了许多具有建设性的意见和建议，为教材的顺利出版做出了贡献。
在此，我们表示衷心的感谢！
同时，恳切希望广大读者对教材提出宝贵的意见和建议，以便修订时加以完善。
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内容概要

??本书为国家级职业教育规划教材。
??本书根据会展行业的岗位要求和高职、高专会展专业的教学实际，由劳动和社会保障部教材办公室
组织编写。
内容涉及会展商务沟通基础、会展前的商务沟通准备、会展商务沟通的接洽谈判、会展商务沟通的签
约阶段、会展中及会展后的商务沟通等。
??本书为高职、高专院校会展专业教材，也可作为成人高校、本科院校举办的二级职业院校和民办高
校的会展专业教材或用于会展行业的各种短期培训等。
对于从事会展旅游工作的有关人员也有很高的参考价值。
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书籍目录

第一章?会展商务沟通基础??第一节?会展商务沟通的概念和类型??第二节?会展商务沟通的模型及流程分
析??第三节?跨文化商务沟通第二章?会展前的商务沟通准备??第一节?信息准备??第二节?组织准备??第三
节?策略与原则的制定??第四节?内外沟通的文本准备第三章?会展商务沟通的接洽谈判??第一节?如何创
造良好的洽谈氛围??第二节?交换意见与开场陈述??第三节?策略与原则的运用第四章?会展商务沟通的签
约阶段??第一节?会展合同文本的撰写和审核??第二节?签约阶段第五章?会展中及会展后的商务沟通??第
一节?会展中与各方的沟通??第二节?总结与回访

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<会展商务沟通>>

章节摘录

　　英国人的等级观念是非常严格而深厚的。
因此，在选择与英国人谈生意的人员时，除了在修养、风度方面有所要求以外，在等级上要注意对等
，以示平等与尊重。
英国人还比较注重传统，办事喜欢按程序进行。
　　英国是由若干个民族组成的，又是一个君主制的国家，还保留着女王制度。
因此，在和英国人交谈时，应注意不要涉及爱尔兰的前途、共和制优于君主制的理由、治理巩固经济
的方法、北大西洋公约组织中承担义务最多的国家以及大英帝国的崩溃原因等问题。
　　5.法国人的谈判风格和谈判方式　　法国人的谈判方式与美国人逐个议题的谈判方式正好相反，
他们具有戴高乐式的依靠坚定的“不”字以谋取利益的高超本领。
具体表现如下：　　（1）立场极为坚定；　　（2）坚持在谈判中使用母语——法语；　　（3）喜欢
先为协议勾画出一个轮廓，然后达成原则协议，最后再确立协议上的各个细则。
　　法国的时装引领世界潮流，一般法国人很注意衣着。
在他们看来，衣着代表着一个人的修养、身份与地位，因此在与法国人交往时必须注意自己的服饰。
　　每年八月份，大部分法国人都放下手中的工作去旅游度假，而法国人往往很珍惜假期，因此，与
法国人做生意要避开他们的假期。
　　法国人的时间观念不是很强。
在公共场合下，如正式宴会，会有一种非正式的习俗，那就是主客身份越高，就来得越迟.在社交社会
中，法国人比较顾全对方的面子。
　　法国商人在公务之暇的交际，几乎不会有在晚上被邀请或邀请参加在外面举行的宴会。
家庭宴会是最隆重的款待.　　法国人大都着重于依赖自己的力量，而很少考虑集体的力量，个人的办
事权限极大。
因此在从事商谈的时候，也大多由一人承担，而且还负责决策，担任的工作范围很广。
　　法国人在协议的制订与具体的执行过程中常会有一些变更。
与法国人的谈判常常因政府的介入而使贸易与外交关系连接在一起。
因此，要注意外交与经济的配合协调。
　　法国人的友好情绪适于创造良好的谈判气氛，有利于交换看法。
但对于各种书面的“纪要”或“备忘录”应十分注意技术和经济方面的条件，在法国人的习惯中这些
文件实际是“准谈判”的成果。
　　6.意大利人的谈判风格和谈判方式　　意大利和法国人有许多共同之处，所不同的是意大利人的
国家意识要比法国人淡薄一些。
意大利由于历史和传统的原因，形成了比较内向的社会性格，不大注意外部世界，不主动向外国的风
俗习惯和观念看齐.意大利商人在处理商业事务时通常不动感情，他们做出决策很慢，但同日本等国家
不一样的是，他们并不是要和同僚协商，而是不愿意仓促表态.如果对方给他们一个做出决策的最后期
限，他们会连眼都不眨地迅速拍板定案，这一方面显示了他们应付危机的能力，另一方面，或许他们
早已经胸有成竹了。
意大利人特别喜欢争论，如果允许，他们会整天争论不休，特别是在价格方面，更是寸步不让。
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