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内容概要

　　《商务谈判》根据教育部《全面提高高等职业教育教学质量的若干意见》（教高［2006］16号）
文件精神，按照“项目引领，任务驱动”思路，通过对商务谈判职业活动的实际调查和分析，以真实
商务谈判活动过程为主线进行结构设计和内容组织，充分体现项目化、任务化和教学做一体化的特征
。

　　《商务谈判》分为4个项目：总揽商务谈判、备战商务谈判、挑战商务谈判、签订和履行商务谈
判,附录为商务谈判相关能力测试与训练。
总揽商务谈判使学生对商务谈判活动形成总体上的正确认识和理解；备战商务谈判、挑战商务谈判、
签订和履行商务谈判合同展开商务谈判的全程演练，提升学生商务谈判技能；附录测试学生商务谈判
基本素质并提出素质提升训练途径。

　　《商务谈判》适合高职高专市场营销类专业、经济类专业、工商管理类专业及相关专业选用，也
适合作为商务谈判人员工作实践指导用书或参加营销类职业资格考试的参考用书。
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章节摘录

版权页：插图：（1）该国企业是如何经营的，是不是各公司的主要负责人或是公司中各级人员均可
参与，有没有真正的权威代表。
例如，阿拉伯国家公司大多数是由公司负责人说了算；而日本企业的决策必须经过各级人员相互沟通
，共同参与，达成一致意见后再由高级主管拍板。
（2）是不是做任何事情都必须见诸文字，或是只有文字协议才具有约束力，合同具有何等重要意义
。
有些国家必须以合同文字为准；另一些国家有时也以个人信誉和口头承诺为准。
（3）在谈判和签约过程中，律师是不是始终出场，负责审核合同的合法性并签字，还是仅仅起到一
种附属作用。
（4）正式的谈判会见场合是不是只是为双方的领导而安排的，其他出席作陪的成员是不是只有当问
到具体问题时才能讲话。
如果是这样，那么谈判成员的职权不是很大，领导人的意志对谈判会产生较大影响。
（5）该国有没有工业间谍活动，应该如何妥善保存机要文件以免谈判机要被对方窃取。
（6）在商务往来中是否有贿赂现象，如果有，方式如何，起码的条件如何。
调查这些问题的目的在于防止不正当的贿赂使对方人员陷入圈套，使公司利益蒙受损失。
（7）一个项目是否可以同时与几家公司谈判，以选择最优惠的条件达成交易。
如果可以，那么保证交易成功的关键因素是什么，是否仅仅是价格问题。
（8）业务谈判的常用语种是什么，如使用当地的语言，有没有可靠的翻译。
合同文件是否可用两种语言表示，两种语言是否具有同等的法律效力。
谈判语言是非常关键的交流表达手段，要争取使用双方都熟悉的语言进行谈判，翻译一定要可靠。
合同文件如果使用双方两种语言文字，两种语言应该具有同等的法律效力，这对双方来讲都是公平的
。
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编辑推荐

《商务谈判》是高职高专市场营销专业工学结合规划教材之一。
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