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内容概要

随着社会的发展，人们的需要日益增长和多样化，对各类项目的需要也越来越多，使得整个社会处于
项目林立的时代。
正如美国项目管理专业资质认证委员会主席Paul Grace所讲：“在当今社会中，一切都是项目，一切都
将成为项目。
”项目管理作为管理理论的一个新领域，对项目的实施提供了一种有利的组织管理形式，改善了人们
对各种资源的计划、组织、执行和控制的能力，其科学理念提供给人们一种解决问题的方法和思路，
从根本上改善了管理人员的工作流程，使公司运营效率得到大幅提升。
经过长期探索总结，项目管理已成为现代管理学的重要分支和当代社会的主要管理模式之一。
    本书的研究对象是广义服务业领域的项目，这里将其称为商务项目。
当前，学术界对“商务”的概念仍是众说纷纭，见仁见智，还未达成共识。
综合各学者的理解并根据本书的研究目的，我们将商务定义为以盈利为目的的广义服务业的微观经济
主体出售和购买经济资源的各种活动的总称。
它包括了营利性组织和个人除生产活动外的全部对外经济活动。
根据这个概念可以看出商务项目与传统项目特别是与工程项目的区别，即商务项目只包括广义服务业
领域的项目，而不包括第一产业和第二产业范围的生产活动类项目。
    本书讨论与商务项目相关的管理知识。
主要内容有商务项目论证、商务项目管理要素、商务项目管理过程、商务项目范围管理、商务项目进
度管理、商务项目成本管理、商务项目质量管理、商务项目风险管理、商务项目沟通与冲突管理、商
务项目采购与合同管理、商务项目后评价。
为了帮助读者了解各章主要内容和加深理解，本书在每章前设有导读，章末附有案例。
本书既可作为财经院校管理类专业本科教材，也可供服务业项目从业人员参考使用。
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章节摘录

　　在市场经济条件下，从微观经济主体角度考察其再生产过程来看，商务活动的范围大致可分为以
下三个层次：　　（1）为保证生产活动正常运行所进行的采购、销售、储存及运输等活动，这是微
观经济主体最基本的商务活动。
　　（2）为稳定微观经济主体与外部的经济联系及有效开展购销活动所进行的商情调研、商业机会
选择、商务洽谈、合同签订与履行、商务纠纷（冲突）处理等活动，这是为生产和购销服务的商务活
动。
　　（3）为保持自身的竞争优势和长期稳定发展所进行的塑造组织形象、制订和实施竞争战略、扩
张经营资本、开拓新市场及防范经营风险等活动，这是战略性的商务活动。
　　上述三个层次相互联系、相互影响，构成一个完整的商务体系。
　　从上述商务活动三个层次的分析可知，商务活动的内容非常丰富，商务活动的内容至少包括八个
方面：　　（1）商情调研与发现商业机会。
企业运营过程中，必须对其目标市场、服务对象和经营环境有一个全面的了解，为企业进行商务决策
做好充分的准备。
　　（2）供给分析与选择商业机会。
在现实生活中，商业机会随时随地都存在，通过商情调研可以发现一系列的商业机会，但并不是每个
商业机会企业都能抓住，都能使其转化为营利机会。
一个营利性组织要使某个商业机会转化为营利机会，不仅要从市场中找到满足消费需要的商业机会点
，而且要认真分析供给状况和自身条件，把商业机会与供给及自身条件有机结合起来。
　　（3）商务磋商与签订商务合同。
现代商务活动是有组织的活动，除了直接面对最终消费者的零售业务活动外，大多数商务活动都是以
合同为纽带的。
要保证交易的顺利进行和合同的有效履行，商务主体之间首先要进行交易磋商，就交易的标的、价格
、品质、数量等交易条件进行谈判，达到双方一致的进行交易的意思表示并通过契约的形式固定下来
，使之成为约束双方交易行为的依据，即通过签订合同来明确商务主体之间的权利和义务，规范商务
行为。
　　（4）商品购销与履行商务合同。
传统的商务活动是从采购开始的，以购买生产所需的经济资源为起点，经过生产过程创造出产品或服
务后，再把产品或服务推销出去，最终实现产品或服务的价值。
也就是说，传统的商务活动是围绕着生产进行的，以生产定采购，以生产定销售，生产是中心，商务
为生产服务。
现代商务活动是围绕着市场进行的，生产和商务活动都要以市场为中心，因此，现代商务活动以发现
商业机会为起点，以商务合同为纽带，生产围绕着商务合同展开，购销运存活动的过程直接体现为履
行商务合同的过程。
当商务合同签订以后，商务活动的中心任务就是按合同要求组织好购销运存活动，保证合同的有效履
行。
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