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前言

本书共十三章。
前三章为谈判前的准备工作概述。
第四章至第十一章为各个谈判阶段的演示过程。
后二章为谈判用语和谈判过程中有关因素的概述。
本书尝试打破以理论知识传授为特征的传统教科书的编写模式，转变为以实际谈判情景为中心组织书
中的内容。
在对国际贸易实务专业所覆盖的业务岗位进行任务与职业能力分析的基础上，以就业为导向，以外贸
业务员岗位为核心，以外贸谈判操作为主体，按照高职学生认知特点，采用模拟外贸业务谈判流程引
导教学进行的方法展示教学内容，让学生在完成具体项目的过程中来构建业务谈判相关知识体系，训
练职业磋商能力，发展职业素质。
本书假设的金星公司和银星公司分别以出口和进口为背景，按章节顺序逐渐展开谈判过程，这类似故
事的叙述，自然地将学生引进学习如何谈判的情境中去。
为了使谈判更具逼真性，创造出王平和李华两个年轻业务员的形象，分别代表金星公司和银星公司参
与了有关谈判。
为了使谈判情景更具典型性和普遍性，本书以成套设备进口为载体，作为该书讲述的主线，李华和银
星公司其他成员为锬判中的主角。
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内容概要

　　《外贸业务谈判磋商操作》通过假设的两个中方公司业务员与外商进行进出口业务谈判的过程，
传授了外贸谈判业务的知识和谈判技巧，并对每一步的谈判过程进行点评。
《外贸业务谈判磋商操作》将外贸谈判的理论知识融于一个外贸谈判的全程场景中，根据谈判的过程
以演示的方式讲述了外贸谈判业务的规范和技巧。
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章节摘录

插图：尽管谈判过程中情况千变万化，谈判人员也要随机应变，随时调整原订方案，但万变不离其宗
，谈判目标和为实现目标而确定的总体谈判计划和部署是不会改变的。
因为它是谈判小组的工作目标和行动纲领。
（一）主要负责人对谈判计划的思考作为谈判小组的主要负责人，副总经理（谈判组组长）和进出口
业务部经理（主谈人）必须对总体谈判计划和部署深思熟虑、周密安排。
谈判计划主要是指优化配置与谈判有关的所有资源以求达到谈判的最佳结果。
资源包括资金、人力、时间、环境条件等。
资金：由于尚不知采购团的订单需求细目和总量，目前难以做具体安排。
人力：成员的能力已知，谈判任务已明，各自的工作内容明确并落实到人头上。
时间：为了相互配合，综合利用信息，对需要了解的信息均要明确时间限度，以提高时效。
同时，把谈判进展的阶段及时间长度做了初步安排，以对交易谈判进展有一个总的时间进度要求和把
握并做了客观评估。
环境条件：当前政府鼓励出口的具体政策和优惠措施；目前同类产品竞争对手（厂家）的状况和动态
，主要指产品特色、品牌效应、成本水平等，与自己相比的优势和劣势。
这些背景对谈判有很大影响，也是谈判组要掌握的信息。
经过分析，基本上明确了谈判小组第一阶段——起步阶段的工作计划。
于是，谈判组长和主谈人召开了第一次谈判小组工作会，征询谈判小组成员对谈判计划的意见，落实
工作安排。
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编辑推荐

《外贸业务谈判磋商操作》是由中国商务出版社出版的。
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