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内容概要

潘马琳等编著的《商务谈判实务》共10章，分别从不同的方面讲述了商务谈判的相关理论和实务，具
体内容包括商务谈判概述，商务谈判的艺术，各国及各地区的商业文化、风俗与礼仪，商务谈判的程
序，商务合同条款的谈判，谈判成交点预测的方法，合同条款谈判预测方法的应用，价格条件谈判成
交点预测方法的应用，商务风险的规避，商务谈判队伍的组织。

《商务谈判实务》可供高等院校各相关专业“商务谈判”课程的学生使用，同时也可供企业谈判人员
在工作实践中查阅和参考。
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章节摘录

版权页：   插图：   2.4.1 比较、抽象和概括方法的运用 1.比较方法的运用 比较方法是在商务谈判中运
用最多的一种思维方法，“不怕不识货，就怕货比货”这句俗语就充分说明了比较的重要性。
 在运用比较法时，必须注意以下两个问题。
 （1）比什么。
也就是比较的内容和标准是什么。
如果比较的内容和标准选择得不正确、不合适，往往直接影响比较结论的正确性。
例如，假设我方是技术的引进方，准备与三家国外厂商就某一项目技术的转让进行谈判。
在与这三家外商接触谈判后，我方要对他们提出的交易条件进行比较。
这时，比较的内容应该怎样确定呢？
一般来讲，比较的内容应该包括所有的交易条件。
具体地说有三个方面。
一是技术方面。
比如技术的先进性，产品竞争能力、生产效率、质量水平等。
二是经济方面。
包括价格、支付条件和方式、金融条件（是否提供信贷，利率高低、偿还期限）等。
三是其他条件，主要是限制性条款。
在一般情况下，人们往往只注意到技术与经济上的比较，而忽视其他条件的比较。
事实上，转让方对引进方的任何限制（如产品销售范围与地区的限制、技术改进与再转让的限制等）
都会造成接收方利益上的损失。
1979年平高电器集团从法国MG公司引进了500 kV高压断路器生产制造技术，20世纪90年代初该产品销
售到巴基斯坦，法国MG公司提出强烈抗议，后来经过核实原来问题出在限制性条款方面。
因此，如果比较的内容不完全，必然导致比较结论的不正确。
 （2）比较的前提与条件。
有时我们只注意对两件事物比较，而没有注意这两个事物之间是否具有可比性，以及在什么条件下可
以相比较。
例如，在国际货物买卖谈判中，对某货物一家卖主报价FOB每公吨400美元，对另一家卖主报价CIF每
公吨500美元。
由于在FOB和CIF两种价格条件下，买卖双方所承担的费用风险和责任是不同的，因此不具有直接的可
比性。
但是，如果我们对第一家卖主的FOB价格进行适当的调整和处理，使之在内容上与CIF价格相一致，或
者转化为CIF价格，那么就可以顺利地进行比较了。
 对于上述两个问题，我方在谈判中作比较时应该注意，同时还应该注意对方所作的比较是否正确。
要防止对方把不可比的事物拿来比较，或者是做部分的比较。
也就是说，只比较对其有利的几个因素、几项内容，从而得出错误的结论来欺骗我方。
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编辑推荐

《现代经济与管理类规划教材:商务谈判实务》可供高等院校各相关专业“商务谈判”课程的学生使用
，同时也可供企业谈判人员在工作实践中杏阅和参考。
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