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内容概要

戴军主编的《商务谈判——原理·策略·禁忌》采用任务驱动型课程理论开发商务谈判课程教学，实
施案例和任务教学互动的架构，并且结合各个实训项目，穿插技能训练形式，对学习者的能力进行训
练，体现了商务谈判课程改革的特色和趋势。

《商务谈判——原理·策略·禁忌》分为三大模块：第一模块“商务谈判原理”，第二模块“商务谈
判策略”，第三模块“商务谈判禁忌”。
从准备阶段、开局阶段、磋商阶段、成交阶段这几个任务模块展开。

 本书具有如下特色和价值：
1.本书在编写时做到：选题注重实用性，内容注重系统性，表达注重简练性，案例注重经典性，全书
以培养学习者的实战技能为主要指导思想：
2.站在学习者的角度，而不是学者的角度进行编写，突出换位思考： 3.重在实用，存商务谈判的精华
，去相关琐碎和熟知的信息：
4.严格按照每个任务、每个子任务（课题、策略、禁忌）操作，非常便于学习：
5.任务实施模块可以帮助学习者进一步达到学以致用的目的。

《商务谈判——原理·策略·禁忌》既可以作为高职高专院校各专业的教材使用，也可以作为本科院
校相关管理类专业的教材使用，还可以作为从事商务谈判事业的相关人员的参考用书和各企事业单位
的培训用书。
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章节摘录

版权页：插图：③样品。
样品指的是最初设计加工出来或者从一批商品中抽取出来的、能够代表贸易商品品质的少量实物。
样品可由买卖的任一方提出，只要双方确认，卖方就应该供应与样品一致的商品，买方也就应该接收
与样品一致的商品。
为了避免纠纷，一般样品要一式三份，由买卖双方各持一份，另一份送给合同规定的商检机构或其他
公证机构保存，以备买卖双方发生争议时作为核对品质之用。
在商品买卖实务中，一般在样品确认时，应再规定商品的某个或某几个方面的品质指标作为依据，如
“色彩样品”、“形式样品”等。
④牌名或商标。
牌名是商品的名称，商标是商品的标记。
有些商品由于品质上优质、稳定，知名度和美誉度都很高，在用户中享有盛名，为广大用户所熟悉和
赞誉，在谈判中只要说明牌名或商标，双方就能明确商品品质情况。
但磋商时要注意同一牌名或商标的商品是否来自不同的厂家，以及这些商品是否由于某些原因造成了
损坏或变质，更要注意假冒商标的商品。
⑤说明书。
大型的专用设备或精密仪器，由于构造复杂，无法用几项指标来反映其全貌，又无标准可依，必须凭
详细的说明书说明，必要时还要辅以图样或照片。
上述表示品质的方法可以结合使用，也可以单独使用，谈判中应根据具体的交易情况来进行选择。
（2）商品数量商品交易的数量是商务谈判的主要内容。
成交商品数量的多少，不仅关系到卖方的销售计划和买方的采购计划能否完成，而且与商品的价格有
关。
确定买卖商品的数量，首先要根据商品的性质，明确所采用的计量单位。
商品的计量单位，表示重量单位的有吨、公斤、磅等；表示个数单位的有件、双、套、打等；表示面
积单位的有平方米、平方英尺；表示体积单位的有立方米、立方英尺。
在选择采用计量单位时，还要特别注意有关的度量衡制度。
国内贸易按国家的有关制度规定，应采用公制单位；如果是国际贸易，则会有公制、英制、美制等多
种度量衡制度，谈判中应予以明确，并掌握各种度量衡之间的换算关系。
（3）包装在商品交易中，除了散装货、裸体货外，绝大多数商品都需要包装。
包装分为运输包装和销售包装两种。
商品是否需要包装以及采用何种包装，主要取决于商品的特点和买方的要求。
对于商品的包装，谈判中主要应当明确以下一些问题。
①包装材料。
包装材料涉及采用何种物质对商品进行包装，如纸箱、木箱、麻袋、塑料袋、钢瓶等。
包装材料直接关系到包装成本，应尽量选择资源丰富、价格低廉的物质作为包装材料。
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