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内容概要

　　《商务谈判与沟通》以现代商务谈判理论为指导，借鉴了管理学、心理学、公共关系等不同学科
和课程的相关知识，主要就商务谈判与沟通的理论与实务进行了比较系统的介绍。
本书介绍了商务谈判与沟通的基本含义、原则、特点、形式、内容；商务谈判的基本过程、过程控制
、策略和技巧；对商务谈判的心理、商务谈判中的沟通方法和技巧、商务谈判的礼仪等内容进行了介
绍。
本书的主要特点是理论联系实际，实用性强，既可作为高等院校市场营销及相近类专业的教材，也可
作为广大在职商贸人员的学习参考用书。
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章节摘录

版权页：   法定检验检疫的目的是为了保证进出口商品、动植物（或产品）及其运输设备的安全，卫
生符合国家有关法律法规规定和国际上的有关规定；防止次劣有害商品、动植物（或产品）以及危害
人类和环境的病虫害和传染病源输入或输出，保障生产建设安全和人类健康。
 我国出入境检验检疫部门对进出口商品实施法定检验检疫的范围包括：列人《出入境检验检疫机构实
施检验检疫的进出境商品目录》（简称《检验检疫商品目录》）中的产品；《中华人民共和国食品卫
生法（试行）》中规定的，应实施卫生检验检疫的进出口食品；危险货物的包装容器、运输设备和工
具的安全技术条件的性能和使用鉴定；装运易腐烂变质食品、冷冻品的船舱、货仓、车厢和集装箱等
运载工具；国家其他有关法律、法规规定须经出入境检验检疫机构检验的进出口商品、物品、动植物
等。
 7.保险 保险是以投保人交纳的保险费集中组成保险基金用来补偿因意外事故或自然灾害所造成的经济
损失，或对个人因死亡伤残给予物质保障的一种方法。
我们这里所指的保险主要指货物保险。
货物保险的主要内容有：贸易双方的保险责任，具体明确办理保险手续和支付保险费用的承担者。
 我国商品贸易没有明文规定保险责任该由谁来承担，只有通过谈判、双方协商解决。
 在国际贸易中，商品价格条款中的价格条件确定后，也就明确了双方的保险责任，如：离岸价格和成
本加运费价格，商品装船交货后，卖方不承担保险，责任由买方承担；到岸价格，商品装船后运输过
程中的保险责任仍由卖方负责。
在对外贸易业务中，出口时应尽量采用到岸价，争取在我国保险，由我国收取保险费。
 对同类商品，各国在保险的险别、投保方式、投保金额的通用做法和对商品保险方面的特殊要求和规
定不尽相同，谈判双方必须加以明确。
 对世界各国主要保险公司在投保手续与方式、承保范围、保险单证的种类、保险费率、保险费用的支
付方式、保险的责任期和范围、保险赔偿的原则与手续等方面的有关规定加以考虑筛选，最后加以确
定。
对保险业务用语上的差异和名词概念的不同解释，要给予注意，以避免争议。
 8.争议与争议的处理 在商品交易中，买卖双方常常会围绕彼此的权利和义务引起争议，并由此引起索
赔、仲裁等情况的发生。
为了使争议得到顺利的处理，买卖双方在商务谈判中，对由争议引起的索赔和解决争议的方式，事先
应进行充分磋商，并做出明确的约定。
此外对于不可抗力及其对合同履行的影响结果等，也应做出约定。
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编辑推荐

《商务谈判与沟通》的主要特点是理论联系实际，实用性强，既可作为高等院校市场营销及相近类专
业的教材，也可作为广大在职商贸人员的学习参考用书。
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