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内容概要

　　《商贸谈判（修订本）》内容主要包括第一章商贸谈判概述、第一节商贸谈判的概念与特征、第
二节商贸谈判的结构、类型与方式、第三节商贸谈判的主要过程、第四节商贸谈判的基本内容、[本章
检测]、第二章商贸谈判准备、第一节信息准备第二节决策准备、第三节人员准备和第四节其他准备等
等。
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第一章 商贸谈判概述第一节 商贸谈判的概念与特征第二节 商贸谈判的结构、类型与方式第三节 商贸
谈判的主要过程第四节 商贸谈判的基本内容[本章检测]第二章 商贸谈判准备第一节 信息准备第二节 
决策准备第三节 人员准备第四节 其他准备[本章检测]第三章 开局的控制及其策略第一节 商贸谈判策
略概述第二节 开局目标的控制及其策略第三节 谈判议程的确定及其策略第四节 谈判主动权的谋取及
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陈述及其策略第三节 对对方窥测我方意图的防御及其策略[本章检测]第五章 讨价还价的控制及其策略
第一节 报价的控制及其策略第二节 还价的控制及其策略第三节 冲突的调解及其策略第四节 僵局的缓
解及其策略第五节 让步的控制及其策略[本章检测]第六章 成交的促成及其策略第一节 成交意图的表达
及其策略第二节 成交信号的接收及其策略第三节 成交的促成及其策略[本章检测]第七章 商贸谈判礼仪
第一节 谈判者的仪表及修饰第二节 谈判者的仪态及风度第三节 商贸谈判交际礼仪[本章检测]
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章节摘录

　　活动的目的，总是为了满足某种需要。
例如，.在商贸谈判中，买方希望在最有利的条件下购买货物或服务，以满足自。
己的消费需要；而卖方则希望在最有利的条件下出售货物或服务，以满足自己对货币的需要，因此，
需要和对需要的满足是谈判的共同基础和动力。
　　商贸谈判产生的前提，是不同经济主体的双方在观点、利益和行为方式等方面既相互联系又发生
冲突或差别。
商贸谈判双方都期望从对方获得某种需要的满足，这就构成了它们之间的相互联系。
但是，谈判双方又都希望能在己方最有利的条件下实现自身的需要，因此彼此间在观点、利益和行为
方式等方面必定发生冲突或差别。
如果不存在这种冲突或差别，双方就用不着进行谈判。
正是这种冲突或差别，才使谈判成为必要。
　　商贸谈判关系构成的条件，是谈判双方必须在物质力量、人格、地位等方面都获得相对独立或对
等的资格，即必须是法入或法人代表人或其代理人。
法人，是指有一定的组织机构和独立支配的财产，能够以自己的名义进行经济活动，享受权利和承担
义务，依照法律程序成立的企业、事业单位、国家机构、社会团体等。
商品交易是实现一定经济目的的经济活动，凡是从事这种活动的社会组织必须是经国家审查批准并注
册登记的法人。
只有这种法人代表人或其委托的代理人才有资格对外进行谈判签约，也就是说，只有当交易双方都有
法人资格时，才能构成现实的商贸谈判关系。
　　商贸谈判的内容，是涉及买卖双方利益的标的物，即与商品交易有关的各项交易条件。
主要的交易条件有商品的品质、数量、包装、价格、支付、保险、商检、索赔、仲裁和不可抗力等。
商贸谈判就是对商品的交易条件所进行的协商活动。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<商贸谈判>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 5


