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内容概要

本书全面系统地阐述了商务谈判的理论、策略与方法，理论阐述前沿，框架结构新颖，内容全面，语
言平实，案例丰富，可读性、实用性强。
共分为商务谈判基础、商务谈判策略、商务谈判实务和商务谈判案例四篇，在系统地介绍国内外各种
商务谈判理论的基础上，重点分析了商务谈判活动的组织与管理、如何运用各种不同的商务谈判策略
与技巧，并对常见具体业务谈判的开展进行了详尽地论述。
    本书是市场营销、国际贸易、工商管理及其他经济管理类专业学生、MBA市场营销研究方向学生、
营销部经理、商务部经理、企业管理人士及对商务谈判有兴趣的有识之士的理想读物，也是广大工商
界人士、企业营销人员、业务人员和中高层管理人员的学习蓝本和操练要典。
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作者简介

李晶，中国人民大学经济学博士，副教授。
已出版《商务谈判理论与实务》、《高技术企业市场营销战略》等学术著作，主编或参与编写教材多
部。
发表了《商务谈判中报价的策略和技巧》、《商务谈判中的让步策略》、《商务谈判中“答”的艺术
》等论文20余篇。
主要从事商务谈判、市
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三节  不同谈判对手的禁忌　　第四节  国际商务礼俗与禁忌　第六章  不同的谈判风格　　第一节  美
国人的谈判风格　　第二节  德国人的谈判风格　　第三节  法国人的谈判风格　　第四节  英国人的谈
判风格　　第五节  俄罗斯人的谈判风格　　第六节  日本人的谈判风格　　第七节  拉美人的谈判风格
　　第八节  非洲人的谈判风格　　第九节  中国人的谈判风格第二篇  商务谈判策略　第七章  谈判各
阶段的策略与技巧　　第一节  商务谈判的阶段划分　　第二节  开局阶段的策略与技巧　　第三节  报
价阶段的策略和技巧　　第四节  磋商阶段的策略与技巧　　第五节  成交阶段的策略与技巧　第八章  
驾驭谈判进程　⋯⋯　第九章  突破谈判僵局　第十章  回避商务风险　第十一章  商务谈判要诀　第十
二章  商务谈判策略与技巧纵缆第三篇  商务谈判实务　第十三章  合同签订及纠纷谈判　第十四章  货
物买卖谈判　第十五章  知识产权谈判　第十六章  合资合作谈判　第十七章  商务代理谈判　第十八章
 “三来一补”谈判第四篇  商务谈判案例附录一：谈判能力测验附录二：国际货物买卖谈判协议参考
格式
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章节摘录

　　4．技术资料的交付　　技术资料是许可方将技术转让给被许可方的重要手段。
应规定技术资料交付的时间、地点、验收办法以及使用的文种等。
许可方通常希望使用本国文字，被许可方应力争选择对自己最有利的文种。
为防止技术资料在托运过程中发生意外，应规定交付前的风险由谁承担以及发生意外后的解决办法。
　　5．保密问题　　在专利许可证贸易中，转让的专利是公开的，由于公开发明技术内容是发明获
得专利的必要条件，因而不存在保密问题。
但由于与专利密切相关的技术秘密常同专利一同转让，技术秘密一旦扩散或公开，许可方就失去了权
利存在的基础。
因而被许可方应该对许可方提供的技术秘密负有保密的义务，并且规定被许可方掌握技术秘密的职工
在一定时期内不得接受同行业竞争对手的聘用。
被许可方也可要求许可方承担一些保密义务，如许可方对被许可方提供的合同工厂的地址、生产能力
、产品种类、人员设备等承担保密义务。
对保密事项双方应商定保密的范围措施、期限以及泄密的自我批评及处置办法。
　　6．担保问题　　许可方应对其专利和技术秘密提供有限的担保，包括专利技术的有效性，许可
方是合法的专利权人，许可证项下的专利和技术秘密未做抵押转让，按照许可方提供的专利技术和技
术秘密制造的特定产品能达到预先商定的质量标准，且技术不涉及人身安全及造成环境污染等。
但许可不能保证专利权不会遭到异议或无效诉讼。
被许可方应保证提供合同工厂里所需要的合格原材料，并按期付给使用费等。
　　双方必须详细规定合同产品性能的各项技术指标、验收程序、方法和手段以及验收合同产品的时
间、地点及参加人员等。
一旦合同产品出现质量就有章可循。
　　7．侵权的诉讼问题　　在许可证合同有效期间，第三者可以对许可证项下的专利技术提出异议
或指控，或者第三者侵犯了许可证下的专利权。
为了对付这些潜在问题，双方应在业务谈判中做出如下规定。
　　（1）当许可证项下的专利权受到侵犯或被第三者提出指控时，许可方负有提出起诉及对第三者
控告出庭应诉的义务，被许可方负有及时将有关事项通知许可方的义务，或者由许可方承担费用而由
被许可方出庭应诉。
　　（2）在专利权诉讼期间，被许可方有权暂时停止支付提成费或按约定的数额支付提成费，如果
许可方败诉，则被许可方可终止支付提成费。
　　（3）若许可方的专利权在合同有效期间被宣布无效，许可方应赔偿被许可方由此造成的一切经
济损失。
　　（4）对专利许可证合同的变更、修改等事宜，应以专利权的效力及内容为依据拟定修改变更的
范围。
如果许可证合同期限与专利权有效期不同步，应明确规定被许可方在合同期满后能否继续使用许可方
的专利技术。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

书评本书特点：    ·全面系统地阐述了商务谈判的理论、策略与方法；    ·理论阐述前沿，框架结构
新颖；    ·内容全面，语言平实，案例丰富，可持性、实用性强。
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编辑推荐

　　本书特点：　　·全面系统地阐述了商务谈判的理论、策略与方法；　　·理论阐述前沿，框架
结构新颖；　　·内容全面，语言平实，案例丰富，可持性、实用性强。
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