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内容概要

这本由李爽、于湛波主编的《商务谈判(第2版)》是清华大学出版社组织编写的一套全国统编教材中的
一本。
编者在第一版的基础上，对部分内容进行了修订，保留了第一版的特点，修改了不足，增加了最新案
例。
全书共十二章，分为商务谈判基础理论和商务谈判实务两篇。
第一篇包括谈判概述，商务谈判概述，商务谈判准备，谈判者素质与谈判心理，商务谈判过程；第二
篇包括商务谈判语言技巧，商务谈判策略，商务谈判中僵局的处理，谈判合同的履行，商务谈判的礼
仪与禁忌，国际商务谈判中的文化差异及谈判风格，模拟商务谈判实训与商务谈判典型案例。

本书以基础理论为基本写作宗旨，注重实务性，突出实用性，以培养学生的应用性技能为主要指导思
想，开篇是引导案例，在基础理论的阐述之后，增加了很多实际案例，使读者在读故事的轻松气氛中
理解并领会枯燥的基本理论，语言通俗易懂、选材实用生动，可读性强。
在结构安排上，以学习要点及目标、引导案例、正文、本章小结、自测题、案例分析和阅读资料为顺
序，循序渐进，由浅入深，培养学生分析和解决问题的能力。

《商务谈判(第2版)》适合作为高等院校本、专科相关专业的“商务谈判”课程的教材，也可供从事商
务谈判工作的商务人员参考阅读。
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章节摘录

版权页：2.明确合同双方当事人的签约资格由于合同是具有法律效力的法律文件，因此，签订合同的
双方都必须具有签约资格，否则，即使签订了合同，也是无效的合同。
在签约时，要调查对方的资信情况，应该要求当事人相互提供有关法律文件，证明其合法资格。
一般来讲，对于重要的谈判，签约人应是董事长或总经理。
有时，虽就具体业务进行谈判，出面签约的不是上述人员，但也要检查签约人的资格。
如了解对方提交的法人开具的正式书面授权证明，常见的有授权书、委托书等，了解对方的合法身份
和权限范围，以保证合同的合法性和有效性。
在审查对方当事人的签约资格时，一定要严肃认真，切忌草率从事。
改革开放以来，我国经济发展迅速，对外贸易急剧增多，但是，在与外商、港商谈判时，由于盲目轻
信对方，草率签订合同，以致吃亏受骗的现象屡有发生。
有些企业急于开展招商引资，发展外贸业务，仅凭熟人介绍，不进行任何资信调查，就签订数额巨大
的合同，结果给企业和国家造成重大损失。
所以，了解对方的企业信誉及其行为能力和责任能力是十分重要的，是签约的前提条件。
此外，与外国公司打交道，子公司与母公司也要分开。
如果与子公司打交道，不要只看母公司的信誉和资产情况，实际上母公司时子公司是不负连带责任的
。
也不要轻易相信对方的名片，名片不能代替证书，有的人名片头衔很大，实际上是空的。
3.合同要明确规定双方应承担的义务，违约的责任许多合同只规定双方交易的主要条款，却忽略了双
方各自应尽的责任和义务，特别是违约应承担的责任，这样，无形中等于为双方解除了应负的责任，
架空了合同或削减了合同的约束力。
还有一种情况是，有些合同条款写得十分含糊笼统，即使是规定了双方各自的责任、义务，但如果合
同条款不明确，也无法追究违约者的责任。
例如，我国南方某一城市与港商签订了一个出售矿渣的合同，合同中只明确港商可以每天拉一车，时
间为一个月。
由于没有明确提货车的型号，结果对方拉货的车越来越大，我方明知吃亏，却也无可奈何。
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编辑推荐

《商务谈判(第2版)》先进性与基础性相统一、教材建设与教学改革相统一、综合性与针对性相统一。
先进性与基础性相统一注重用先进科学的观点和行业规范策划、组织教材，突出重点和难点，精选基
础、核心的内容。
教材建设与教学改革相统一跟踪学科最新发展动态，考虑专业内容的更新，关注并体现教改的内容变
化。
综合性与针对性相统一不仅讲解知识，还针对专业领域应用的迫切需要，提供了与理论相结合的应用
实例。
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