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章节摘录

版权页：   3.交易当事人的关系 虽然技术协作的完成期限事先往往很难准确地预见，但规定一个较宽
的期限还是很有必要的。
否则，容易发生扯皮现象。
 技术贸易当事人签订技术合同的履约期限通常较长，有的国家规定5—10年，甚至可达10年以上。
由于在合同有效期内，双方当事人在传授和使用技术方面，构成长期的技术合作和技术限制、反限制
的关系，所以在谈判中，双方应根据技术转让项目的范围、所需的时间，甚至是有关市场的变化情况
，明确规定相应的时间以及有关合作的具体事项和技术限制与反限制的措施与责任。
 4.价格与支付 技术商品的价格是技术贸易谈判中的关键问题。
技术贸易接受方通常采用一种利润分成原则作为技术贸易标的的作价原则，即技术接受方在使用该项
技术后的经济效益高，利润大，则技术使用费（价格）也高；反之，则技术使用费低。
当然，在具体确定技术使用费（价格）时，还应考虑到技术的先进性、生命力、创利的潜力、转让使
用权的年限、范围、支付使用费的方式等因素，亦可确定一次性价格。
 技术使用费的支付方式一般有三种，即总算偿付、按年产量或销售额或利润提成支付和入门费加提成
支付。
总算偿付包括技术转让的一切费用（如技术使用费、资料费、专家费、培训费等），其既可以一次支
付，也可以分批支付；提成支付的关键是确定提成的比例；入门费加提成则可以先总算一笔入门费，
以后再按规定年限支付提成费。
一般以后两种方式为主。
 5.技术改进 在合同有效期内，常常会由于技术的更新和发展，产生一些新的问题。
因此，交易各方在进行洽商时，必须规定在技术改进中买卖双方的权利与义务（因为买卖双方均有技
术改进的权利与条件）以及对改进和发展后的技术处理，如改进技术的转让和反馈、改进技术专利申
请权归属、相互了解对方改进技术的视察权问题，以及技术改进后的利益调整问题等。
 6.对等担保 技术贸易具有保密性的特点，它是确保交易双方权益的重要保证。
因此，在谈判中，应就对等担保问题做出相应的规定，供方有权提出专有技术的保密责任和期限，受
方也有权要求供方明确所提供的技术是合法有效的，如发生侵权或与合同不符，供方应承担相应责任
。
 7.技术服务与人员培训 为了保证转让技术取得预期成果，在谈判中，双方应就供方向受方提供的技术
服务和人员培训进行洽商，如技术培训的内容、培训的对象、人数、时间、学习的专业及有关费用，
以确保转让技术所发挥的作用和效益，避免日后执行过程中引起不必要的纠纷。
 8.合同期满后的处理 技术贸易谈判还应根据有关法律、法规，就合同期满后的技术使用权问题的处理
，做出明确规定。
如受方在合同期满后是否继续使用，合同的有效期限、终止和延期的办法，以及技术情报能否公开推
广等。
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编辑推荐

《5年制高等职业教育财经商贸类专业精品课程系列教材:现代商务谈判》在编写过程中，以突出学生
职业能力形成为核心，遵循谈判理论—谈判实务—谈判技巧的逻辑顺序依次展开，继而形成集商务谈
判基本知识、谈判筹划的内容和方法、谈判实务操作与技巧等于一体的较为系统的专业教材。
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