国际商务谈判实务

第一章  绪论

P1   所谓国际商务谈判,是指……进行协商的行为.

P1   第二次社会大分工,即农业与手工业....物物交换.

P2   国际商务的内容十分广泛,它包括国际货物…..国际经贸业务在内.

P2   国际商务谈判的特点：（一）、（二）、（三）、（四）、（五）、（六）

P3   最后,调整当事人在商务关系中的行为准则……或者国际条约等.

P5   所谓谈判规模，一般是指包括谈判项目、谈判内容。。。。。和范围的规格。

P5   如果一宗谈判，其设计的项目金额很多。。。。。则属于小型谈判。

P6   所谓双边谈判，是指谈判主体只有。。。。。参加的谈判。

P6   所谓多边谈判，是指谈判的主体。。。。的谈判。

P7   所谓函电谈判，是指谈判各方当事人。。。。。所进行的谈判。

P7   所谓面对面谈判，是指谈判当事人汇聚一起。。。。。的谈判。

P7   所谓主场谈判，是指当事人在其居住地。。。。的谈判。

P8   按谈判的内容与目标的结合程度不同可分为实质性谈判与非实质性谈判。

P8   所谓让步型谈判，是指谈判者在谈判中不以获利而以达成协议为最终目标的谈判。
P9   原则型谈判是一种既有理性又富有。。。。广泛采用。

P10  国际商务谈判的原则：（一）、（二）、（三）、（四）

P12  五种需求阶梯：生理需求。。。。。自我实现的需求。

P14  尼氏将适合于不同需求的谈判方法分为六种类型：。。。。。。

P14  尼氏又将谈判划分为三个层次。。。。。。另一种是谈判者的个体需求。

P17  原则谈判法的代表人物是。。。。。

P18  构筑谈判结构的代表任务是。。。。

第二章  国际商务活动中的基本礼节

P30  以下是一些送礼禁忌：。。。。

P36  以下是几种缩写：。。。。。

P38  掌握出席时间是应当注意的礼节之一。。。。。。被视为失礼。

P43  专门的电话服务包括叫号电话。。。。等。

第三章  世界各国商人的风俗习惯与特点

P51  中南美洲国际经济以农业为主。。。。主要是美国。

P56  法国人对谈们的种族、语言和文化艺术极端自豪，常常表现出以自我为中心。

P56  法国商人常常运用理性和逻辑进行谈判。
P57  法国商人一般是不会请客商到家做客的。

P58  北德人性格比较文静也较为保守。。。。更为随和一些。

P60  比利时喜欢谈论美食。

P61  荷兰商人是公认为可靠的。。。。要求事先约定。

P61  瑞典商人为人友善但拘谨，有时近乎。。。。。但决策过程却相当缓慢。

P65  新西兰经济以畜牧业为主，渔产丰富，农业高度机械化。
P69  非洲商人性格刚强生硬，自尊心极强，但也十分注重友谊

P69  行贿、受贿风气流行于非洲社会每个角落。

P71  日本至今仍是一个男性主导的社会。

P73  韩国是单一民族即朝鲜族的国家，也有华侨。。。。英语和日语
P73  韩国是世界上经济发展最为迅速的国家之一。

P74  中国台湾和香港，是世界上经济最活跃的地区之一。

P75  香港是亚洲“四小龙”之一，是亚太地区和世界上重要的贸易、金融和航运中心。

P75  台湾商人会平静、含蓄地和对手会谈，以“逐步紧缩”的方式让步。。。。。。然后视情况增大幅度。

P77  新家坡的商业文化是英国式的。
P78  穆斯林人口在马来西亚站大多数，但华人在该国却支配这商业社会。

P78  泰国是以农业为主的国家。

P78  泰国是以佛教为住的国家，继承了极多的佛教传统。。。。。。踩踏私宅或庙堂的门槛是一种不敬之举。

P80  菲律宾人很重温情，喜欢谈论家庭。。。。。在商务谈判中公开批评会认为是一种污辱。

P81  近年来印度已经一跃成为软件的出口大国。

P82  印度又是一个极讲究礼仪的国家。。。。微微鞠躬为礼。

P83  西亚主要民族有阿拉伯人。。。。合称为中近东。

P84  商人经常会以“神意”为借口中止商谈或反悔已作出的承诺。

P85  伊斯兰教是阿拉伯宗教。。。。。。不吃猪肉等等。

P86  和以色列商人打交道比较容易。。。。和走访家庭。

第四章  国际商务谈判中的主客观因素

P89  影响国际商务谈判的主要客观环境因素：（一）、（二）、（三）、（四）

P92  考虑客观环境因素时要注意的问题：1、2、3

P94  国际商务谈判中的个体心理：（一）、性格、能力、素质（二）、（三）、（四）、（五）

P94  所谓个性，通常是指人们的心理特征和品质的总和。具体表现为人们的性格,能力和素质等.
P94   性格往往决定着人们对现实的态度,意志和情绪.

P95   人们的能力是人们的心理素质和技能的综合反映

P95   素质是该人的体能和教养水平的综合体现,是人们从事一切活动的基本条件.一个人的反应能力、思维方式、行为方式、洞察力、语言表达能力等在很大程度上取决于该人的素质。
P96  在配备谈判组员时，应综合考察各组员的身体素质和心理素质。
P96  从心理学上讲，人们有喜、怒、哀、乐的体验，该种体验是人们对客观事物看法的一种本能反映，此种反映称为情绪。
P96  凡能符合或满足一个人需求的言行或事物，就会引起该人肯定性质的体验-喜与乐；

P96  凡积极的情绪可以提高人们的活动能力和思维能力，而消极的情绪则会降低人们的活动能力和思维能力。

P96   所谓态度，是指人们心理上对其接触的客观事物所持有的看法，并以各种不同的行为方式表现出来的状态。因此，态度包含了心理成分和行为动作。

P97  态度通常包括认识、情感和意向三要素。

P97  人们的态度的核心是价值
P98  所谓印象，是指人们对其接触的对象所形成的感性认识。

P98  所谓知觉，是指人们的大脑对直接作用于感觉器官的人或事物的整体反映。

P100  所谓群体，是指由两个以上的个体组成，为实现共同的目标，遵守共同的规范而互相联系、影响和配合的个体组合体，她介于组织与个体之间，若是人的组合体即为人群。

P100  人群，具有以下特征：

1 由两个以上组成

2 有着共同的目标

3 有严明的纪律约束
P101  所谓群体效能，主要是指群体的工作效率和工作效益。

P101群体效能与个体效能相比，既可以产生放大效应，也可以产生内耗效应。

P101 影响谈判中群体效能的因素主要有以下几个：

1． 群体成员的素质
2． 群体成员的结构

3． 群体规范

4． 群体的决策方式

5． 群体内的人际关系

P101  所谓个人决策，是指在谈判遇到问题时。。。。。。但并未重视大多数成员意见的情形下就独断地做出决策。
P102  群体决策与个人决策相比。。。。。。和群体“命运体”的作用。

P103  发挥谈判群体效能最大化的一般途径

P103  力争群体效能的最大化是每一个谈判负责人的应尽职责。为此须做好如下工作：
      1 合理配备群体组员
      2 灵活选择群体的决策程序

      3 建立严格的纪律和有效的激励机制

      4 理顺群体内部信息交流的渠道
P104  所谓思维，是指人们对事物的认识、分析、判断与处理的本能反映。

P105  所谓思维程序，是指人们运用概念、判断和推理等思维工具，对事物的内在联系与特性进行认识与分析的过程。

P105  所谓概念，是指人们对客观事物的本质进行概括性和具有普遍认同性的总结。它是人类思维的第一步。
P106  所谓判断，是指人们运用概念对事物特性的认识和鉴定的行为。
P107  所谓推理，是指人们从已有的判断中，按照一定的逻辑思维推导出新的判断和结论的行为。

P107  所谓多元思维，是指。。。。。。主要有多向思维、正向思维、侧向思维和逆向思维等几种。

P108  所谓多向思维，是指人们在揭示事物本质时，尽可能充分发挥思维的活力。。。。。。做出更有说服力的判断的行为。

P108  所谓正向思维，是指人们在思考问题时。。。。。。就有可能出现偏差。
P108  所谓侧向思维。。。。。。侧向思维的优点是显而易见的。

P108  所谓集中思维，是指人们在思考问题时。。。。。。寻求事物答案的行为。

P108  多元思维和集中思维优缺点。

P109  所谓纵向思维，是指以时间阶段作为思维的轴心。。。。。。并以此去理解、判断事物的本质的行为。它和横向思维一样，均属于比较思维的一种。
P109  横向思维最大的特点是将事物置于相互联系和相互作用的过程中去研究和理解事物的本质

P109  所谓静态思维，是指一种以程序性、重复性为特点的定型化思维形式。它要求思维的统一性、模式化和程序化
P110  所谓动态思维，是指一种在思维程序、内容和流向上，不断地依据主客观事物的变动情况而不断地调整思维目标的思维形式。

      它强调在思维过程中密切注意主客观环境条件的变化，通过最新信息的获取和反馈，不断地调整思维的目标和流向，达到思维结论的新颖性和正确性。

P110   保守思维

P110   超前思维

P111   所谓思维的比较法，是指人们在思维过程中，对事物从不同的角度去进行比较，以此去确定事物之间的异同关系，它是辩证思维中的一种简单的思维方法。
P111   所谓抽象法，是指通过对事物整体联系的分解，暂时撇开事物中。。。。。。进行分析和把握的一种思维方法。
P111  所谓思维的概括法。。。。。。它是对抽象法的进一步深化。

P111   比较、抽象和概括方法是辩证思维中的初级方法，这三者是相辅相成的。

P112   所谓分解分析法，是指将事物整体按不同的属性或要素分解成为各个部分，然后再分别加以分析与研究，该种思维方法叫做分解分析法。
P112   分解分析法的优点在于能深入到事物的内部以及各个部分之中，能使人们从事物的表面性和不确定性中去发现和寻找其本质。
       但是该种分析法的目的和功能限制了它难以。。。。。。有可能导致对事物认识上的片面性和局限性。
P112   所谓综合分析法，是指在分解分析法的基础上。。。。。。分解分析法的不足。

P112   所谓演绎法，是指从事物的共性出发，去推断出事物的特性的思维方法。
       演绎法十分强调思维的严谨性和逻辑性。

P113   所谓归纳法，是指人们在分析事物时。。。。。。由表面到本质的思维方法就叫做归纳法。
P113   归纳法是演绎法的基础。。。。。。就可望更深刻地揭示事物的本质及其联系。

P113   比较法的运用
P113   谈判者在运用比较法时应特别注意二点：

（1） 比较的内容和标准必须是相同的。
（2） 比较的前提和条件应该是可比的。
P114    抽象法的运用

P115    概括法的运用

P115    1 分解分析法的运用
P116    在运用分解分析法分析问题时，一般需注意二点：一是要注意选择正确的分解角度，使所选择的分解角度是最能反映出事物的本质及其内部的主要属性，并最有利于判断；

        二是不要局限于事物各属性的表面或局部的分析，分析的目的是能使谈判者从事物的本质和事物各部分属性的联系中去理解、把握事物的整体。
P116    2  综合分析法的运用

P116    归纳法的运用

P117    演绎法的运用

第五章   国际商务谈判的准备工作

P118    国际商务谈判前调查研究的目的，主要有三个方面：

1 为制定谈判方案提供依据
2 为“知彼”奠定基础

3 为“知己”提供保证

P119  谈判前调查研究的要求 

      1 调查事物的内容要有明确的目的性和完整性，不能漫无边际。

      2 搜集事物资料要多渠道、多层面、多方式，要能反映事物的全貌，不能以点概面或浮于表面。
      3 整理事物的资料要耐心，要去粗存精、去伪存真，要能反映事物的本质和特性，不能支离破碎、真假难分。

      4 对资料的分析要科学、客观，不能主观随意、妄下结论。

P120  国际商务谈判前调查研究的内容（五点）

      1 有关政治、经济的形势

      2 有关目标市场的状况
      3 有关法律、政策的规定

      4 有关谈判对方的情况

      5 对己方条件的分析

P121  主要是调查谈判标的在目标市场的需求、销售、竞争等方面的情况。

1． 需求情况

包括目标市场上该产品的市场需求总量、需求结构、需求的满足程度、潜在的需求量和需求群体等方面的情况。
2 销售情况

3 竞争情况

P121-122  

      1 要了解有关的国际惯例、公约和条约

      2 要了解双方国家的有关法律规定

      3 了解国内特定区域内的有关政策法规

P122   在调查谈判对方的资信情况时，

       一是要调查了解对方是否具有授权签订合同的资格；

       二是调查对方的资本、信用和履约能力。

P122-123

       1 资信情况

       2  对方的谈判作风

       按谈判者在谈判中采取的策略，可划分为强硬型、温和型和原则型三种。
4 对方对已方的信任程度
P124  一谈判目标的确定
      二谈判议程的安排

      三谈判对策的选择

P125  所谓谈判的时间的安排，就是指要确定谈判在何时举行，为期多久。

P125  谈判者在安排或选择谈判时间时，要考虑下面几个方面的因素：
1． 谈判的准备状况

2． 谈判人员身体和情绪状况

3． 谈判的时机

4． 谈判对方的情况

P126  所谓谈判议题的确定，是指要确定进行谈判的内容及其项目，以及各谈判事项的先后次序和分别所占用的时间。

P127  所谓谈判队伍，是指由参加一场国际商务谈判的全体人员所组成的群体，也称为谈判班子。

P127  做好谈判队伍的组织工作，要注意解决好两个基本问题：一是谈判成员的配备；二是谈判成员之间的分工。
P128   不管配备人员数量的多少，在一次大中型的国际商务谈判中，必须配备一名负责人、律师、经济师、工程师和译员。
P128  配备一名译员则起码可以获得三个好处：

      一是主谈者在必要时可以得到一次更改错误的机会。

      二是可以更好地发挥擦颜观色的技能。

      三是可以避免过早地暴露讲话者掌握对方语言的能力，使对方在进行内部交谈时怠于防备，从而可望得到一条获取对方内部信息的最佳渠道。

P131  谈判地点的选择

      在主场进行谈判，其优点是。。。。。。。可以充分运用情绪策略或感情因素去影响对方。
      其缺点是。。。。。。即对方很容易找借口逃避其责任和义务。

      在客场谈判，其优点是。。。。。。必要时可以推说资料不全而拒绝提供情报资料。

      其缺点是。。。。。。比较容易受感情因素的影响。

P132  主谈室作为。。。。。。很难畅所欲言。

      备用室。。。。。。室内也应配备应有的投影设备和接待用品。

      休息室应布置得轻松、舒适。。。。。。增进彼此之间的友谊。

P132   最常见的谈判桌台是长方形或椭圆型，圆桌多用于多边谈判。
第六章  国际商务谈判的程序与技巧

P135   商谈阶段通常又可细分为商谈开始阶段，实质性谈判阶段和成交阶段。

P135   所谓商谈开始阶段。。。。。。或前期事物性磋商阶段。

P136   从程序安排上讲，本阶段的主要工作包括：建立良好的气氛、开好预备会议、开场陈述、总结本阶段的工作。
P136   所谓谈判气氛，是指谈判双方通过各自所表现的态度、作风而建立起来的谈判环境。

P136   形成谈判气氛的时间通常来讲是在谈判的开始阶段

P137   所以说见面后的最初几分钟是形成谈判气氛的关键。

P137   所谓良好的谈判气氛，其特点应该是诚挚、合作、轻松而又认真地。

       1 建立良好气氛的方法

       （1）注意个人形象。一个人的形象主要包括服装、仪表、语言、行为等方面。
       （2）沟通思想、加深了解、建立友谊。

       （3）做好周密细致而又灵活的准备工作。

       （4）分析研究对方的行为，尽量引导对方与己方协调合作。

P139   为了在谈判开始阶段顺利。。。。。。还须注意下列事项：
       （1）（2）（3）（4）（5）

P139    为了使良好的谈判气氛贯穿于整个谈判的始终，谈判者应该注意如下事项：

        （1）（2）（3）

P140    开好预备会议是谈判开始阶段的主要任务之一。

P140    预备会议的内容

P140    预备会议是由东道方主持并首先发言

P140    为了开好预备会议，双方可以参考以下方法：（1）（2）(3)(4)(5)(6)
P142    所谓开场陈述，是指在开始阶段双方就当次谈判的内容，陈述各自的观点、立场及其建议。

P142    在开场陈述中，双方要做的主要工作是：陈述谈判内容与提出建设性意见。
P142    要搞好开场陈述工作往往应注意以下几个问题：

1． 陈述的内容与原则

（1） 己方的立场。

（2） 己方对问题的理解。

（3） 对对方各项建议的反映。

在开场陈述中，必须把己方所持有的对当次谈判所涉及的。。。。。。而不是“纵向深入”地就某个问题深谈下去。

P143      在陈述中可遵循的原则是：（1）（2）（3）（4）（5）
P144      开场陈述。。。。。。但主要有以下两种方式。

          （1）由一方提出书面方案并作口头补充，另一方面则围绕着对方的书面方案发表意见。
           如果是在会晤之前提供，它有如下优点：（1）（2）（3）（4）

           以书面形式提出方案也存在一定的缺陷，诸如：（1）（2）（3）（4）
          （2）在会晤时双方口头陈述。

           采取该方式也同时并存着优缺点。其优点是：（1）（2）（3）

           口头陈述也存在一定的缺陷，诸如：（1）（2）（3）

P147      所谓陈述的方法，。。。。。。采取相应的措施。

P147      采取下列的相应措施：（1）（2）（3）

P148      倡议是开场陈述的继续和深化。为此，应注意以下几点：

（1） 提出倡议要采取直接了当的方式。

（2） 提出的倡议要简单明了，具有可行性。

（3） 须双方互提倡议。

（4） 不要过多地为自己的倡议辩护，也不能直截了当抨击对方提出的倡议。

P150       总结时应注意的事项

（1） 材料要翔实，分析要客观和具体。

（2） 内容既要全面，又要有重点；

（3） 语言要准确，条理要清晰。

（4） 要忌。。。。。。和夸张。

P151       主要叙述的是谈判开始阶段的程序及其技巧，对此可简单概括为以下几点：
            （1）（2）（3）（4）（5）

P152        所谓实质性谈判阶段，是指双方就各交易条件进行反复磋商 

P152        本阶段又可细分为报价阶段和议价阶段。
一． 报价阶段

不过这里所指的“价”是就广义而言，并非单指价格，而是指包括价格在内的诸如。。。。。。等一系列内容。

P153        所谓确定报价，是指当事人对各项交易条件确定一个目标，也就是说确定一个磋商范围。
            报价方的开盘价应是合乎情理的最高价。。。。。。二是合乎情理。

P153        报高价之所以有利于报价方，这是因为：（1）（2）（3）（4）
P155        提出报价的方法：（1）（2）（3）（4）

P156        先报价的利与弊

P156        先报价者有不利之处：（1）（2）
P157        为此还价方原则上应注意以下几点：（1）（2）（3）

P158        探明对方报价的依据（1）（2）（3）

P159        在这一部正中谈判者要做的工作是：判断双方的分歧、分析对方真正的立场、提出己方的对策，为进入第三步做好准备。

P159      判断双方的分歧

（1） 想象的分歧

（2） 人为的分歧。

（3） 真正的分歧。

P160       对方的真正立场。（1）（2）（3）（4）

P160       作出选择

           摆在谈判者面前的选择一般有三个：（1）（2）（3）

P160       谈判者在谈判中采取中止谈判这一措施时，谈判情形通常是处于以下状态之一
            （1）（2）（3）（4）

P161       谈判者采取全盘让步这一措施时，谈判情形通常是处于以下状态之一：

（1）(2)(3)

P162       为了搞好互为让步的工作，往往需要明确和注意下述相关问题和进行下述相关工作：
           1让步磋商的步骤

（1） 分析谈判形势，判断双方应该或可以让步的项目及其范围。

（2） 列出磋商清单。

 在进行上述工作时，一般应考虑两个主要因素，即：（1）（2）
（3） 制造出一个和谐的谈判气氛和智定一个双方均可能同样的磋商方案。

（4） 进行实际性的让步磋商。

2．让步时间的选择

3．让步幅度的把握。

P163       在确定让步幅度时，若能充分考虑与认真注意下述事项，则有助于正确把握让步的幅度。（1）（2）
P168        让步磋商的参考经验。

P168        为此提供一些成功的经验和笔者的体会供参考：（1）（2）（3）（4）（5）
P170        为了作好打破僵局的工作，下列方法可供参考：（1）（2）（3）（4）（5）（6）（7）
P172        小结

P173        成交阶段，是指从谈判各方就各项条件达成一致意向开始到双方签订合同这一段时期。

P173        一个成功的谈判者会十分重视本阶段的工作，一般来讲本阶段的工作主要有以下几项：
一． 起草书面协议

国际货物买卖中的书面合同，尽管其形式不尽统一，其项目也互有出入，但其基本内容则是一致的，一般可分为三大部分即：约首、主文.约尾
第七章   国际商务谈判的策略

P178        一些谈判学家和商谈专家通常吧商务谈判的策略分为三大类:一类是预防性策略,其目标是避免双方发生较大的冲突或矛盾激化.这一类策略的具体方式包含澄清问题、探讨可能性、避免冲突和共同决策等。
P178         另一类是处理性策略，其目标是使已经发生的矛盾或问题能够得到比较合理地解决。。。。。。包含安抚、妥协、强迫和两全等。
P178         再一类是综合性策略。。。。。。以及选定双方都能接受的解决方式等。

P178         不可能有一套公认的、成熟的和定型的商务谈判策略供读者采用。

P179         预防性策略（5个）

P179         投石问路

         在采用该策略时，关键在于应给予足够的时间

P180     提问者在提问时应注意。。。。。。以免发生误解。

P181     1引导式    主要表现    

P182     对引导式回答法之破解的关键也在于。。。。。。以便终止或者冲破对方引诱之圈套。

P182     试探式

P183     谈判中最有效的防御策略之一是多问多听少说

P184     每一个谈判者均需明确：在别人讲话时切忌打岔。

P184     处理性策略（五个）

P186     采用这一策略的目标是。。。。。。以争取对方的谅解并给予让步

P186     在商务谈判中，有时会陷入严重的僵局。。。。。。否则不惜中断谈判。

P186     可参考如下方法：（1）（2）(3)

P187     该策略旨在转移矛盾，假借其上司。。。。。。各种各样的目的。

P187     供其弱点的策略。。。。。。多见于恭维和威胁。

P189     综合性策略（五个）

P189     在谈判时，把握时机和分寸，配合默契。。。。。。软硬结合。

P189     在运用该策略时应注意两点：首先。。。。。。其次。。。。。。

P190     当对方采用上述“软硬兼施”之策略对付己方时，可采用下述措施破解之：

（1）（2）（3）（4）（5）（6）

P191     这一策略往往是在谈判气氛。。。。。。被另一方运用。

         （1）（2）（3）（4）

P193     常见买方制造令卖方忧虑紧张的事端有：（1）(2)(3)(4)(5)(6)(7)
P193     常见卖方采用下述手段去令卖方忧虑：（1）（2）（3）（4）（5）

P194     在商务谈判过程中若对方采用上述之。。。。。。若确证对方无诚意则应适时地终止商谈。

P194     有些谈判者在谈判中通常采用如下方法：（1）（2）（3）（4）（5）（6）（7）
P196     有些谈判者通常采用以下方法：（1）（2）（3）（4）（5）（6）

第八章   国际货物买卖谈判

P197     国际贸易商品可分为十大类：。。。。。。5-8类商品为工业制成品。

P197     国际货物买卖谈判。。。。。。以达成货物买卖协议的协商活动。

P197     与其他国际商务谈判相比，国际货物买卖谈判的一个明显特征是。。。。。。为标的的经济谈判。

P197     如光盘。。。。。。有形贸易与无形贸易在不断重新界定。
P197     大量的贸易属货物买卖。

P198     所谓要约。。。。。。所作的一种意思表示。

P198     国际贸易中的要约通常以书面形式提出。

P198     （1）发出要约的人。。。。。。而是要约引诱。

（2） 要约的内容必须明确、肯定和尽可能地全面。

          （3）、（4）、（5）

P200   一项有效的对价须具备以下几个条件：（1）（2）（3）            

Ｐ201  合同必须合法包括两个方面．．．．．．故一律无效．

Ｐ201　合同是双方当事人的意思表示真实与一致的产物．
Ｐ203  国际贸易中的书面合同。。。。合同的结尾。

P203   合同的手部是合同的重要组成部分。。。。。日期及编号。

P203   货物的品质，是指用一系列。。。。及生物特征等。
P203   凭规格买卖，是指国际货物买卖中。。。。符合合同规定的规格。

P204   规格是反映货物品质的一。。。。。含量等。

P204   凭登记买卖，是指国际货物中，，，，等级标准。

P204   凭标准买卖，是指国际货物买卖中卖方所交货必须符合合同约定的标准。

P204   品牌是商品的名称，商标是品牌的标志。

P205   谈判品质条款是4应注意的问题：（1）（2）（3）

P207   销售包装的主要作用是保护。。。。节约费用。

P207   货物的运输包装的主要作用是。。。。。包装两种。

P207   常见的集合包装分为。。。。三类。

P208   包装标志，是指在货物运输。。。。。。和警告标志。

P209   贸易术语所要说明的问题主要有四个方面：

首先，是交货地点的确定。
       其次，是贸易术语要说明的责任划分问题。

       第三，贸易术语还要说明风险分担的问题。

P209   E组：为启运术语。

P210   F组：为运费未付术语。

P210   C 组：为运费已付术语。

P210   D组： 为到达术语。

P211   作价方法（1）-（3）

P211   金额或总金额

P212   装运条款是合同的主要条款。（1）-（4）
P213   保险条款

P213   支付条款

P214   支付金额

P214   支付工具（1）货币。。。。。。重要组成部分。

（2） 票据。 票据主要有三种：即汇票、本票和支票。。。。。。书面命令。

P215    支付方式，是支付条款的主要内容，它包括支付的时间、地点和方法。。。何信用证

P216    检验条款中主要包括.... 检验标准等内容。

P216    对检验权主要有三种规定。（1）-（3）
P217   这种规定原则上讲是较公平合理的，兼顾了买卖双方之间的利益，在国际贸易中使用比较普遍。

P217   检验时间，一般是指买方对。。。但两者之间又有区别。

P218   进行商检的机构主要有三类。。。。。。检验部门。

P218   检验证书，是指。。。。。。卫生检疫证书等。

P219   不可抗力条款，本款亦称人力不可抗拒条款。。。。。。不能如期履行全部或部分合同。

P219   仲裁条款   这是指双方当事人在磋商合同约定。。。。。。进行裁决的书面协议。
P220   仲裁地点   不仅是仲裁条款。。。。。。争论的焦点。

P220   目前在国际贸易中有关仲裁的地点主要有四种规定，。。。。。。在双方约定的第三国。
P221   目前对国际贸易中发生的争议进行仲裁。。。。。。直接由双方当事人指定的仲裁员组成临时仲裁庭进行仲裁。
P221   仲裁程序规则即当事人和仲裁员在进行仲裁时需遵循的行为准则。

P222   仲裁程序规则是由各种仲裁机构自行制定的。

P222   一般交易条件和特约条款。

P223   合同的条款及其各项条款的内容的规定方法应视。。。。。。不要千篇一律。

第九章   国际技术贸易谈判

P225   技术由一国传至另一国被称为国际技术转让。
P225  国际技术转让有两种形式：一种是无偿的非商业性技术转让。另一种是有偿的商业性技术转让。。。。。。接受技术的一方称为受方。

P225  技术是指在整个生产过程中所应有的知识。

P226  在技术贸易中。。。。。。被称为技术贸易的“软件”。

P226  国际技术贸易与国际货物贸易的联系 ：1、 2、 3 

P227  国际技术贸易的标的是。。。。。。其质量好坏的物品。
P227  国际技术贸易与国际货物贸易的区别 ： 1、 2 、3 、4

P228  国际技术贸易的基本方式有：（一）、（二）、（三）、（四）、（五）

P230  国际技术贸易的范围主要有三大类。。。。。但具有极强的实用性的专有知识。

P231  专利权作为社会关系的范畴主要具有以下几个特征：（1）、（2）、（3）、（4）

P232  广义的专利文献包括发明包括。。。。。申请说明书。

P233  专利文献的作用主要表现在：（1）、（2）、（3）、（4）

P234  商标是生产者或销售者。。。。或其组合构成。

P234  商品权的内涵包括：（1）、（2）、（3）、（4）

P235  商标的转让一般有两种基本做法：1、2

P236  它都必须具备以下特征：（1）、（2）、（3）

P237  专有技术必须是在工业上有贡献、或实际能应用的技术，它是。。。。进一步开发的技术。
P237  专有技术与专利权有着一定的相同之处，但也两者也存在着明显的区别，主要表现在：1、2、3

P238  合同的特点：（1）、（2）、（3）、（4）

P239  许可证合同的种类：1、2、3、4、5

P240  在国际贸易中，贸易双方采用哪类许可证合同。。。。产品销售市场的容量等原因。

P240  其中心内容：一是。。。。。权力范围作出说明。

P241  其准备工作主要有。。。。。谈判人员的配备等。

P242  许可证贸易合同的中心内容。。。。。权力范围作出说明。

P242  所谓合同产品，是指在利用所引进技术后。。。。企业产品。
P245  所谓入门费加提成费，是指在签署。。。。。又为受方缓解了资金周转的困难。

P250  合同的终止可能有两种情况。。。。。合同提前终止。

第十章   合资.合作经营谈判

P258~259  对外加工装配工缴费的支付方法有两种：1、（1）、（2）2、（1）、（2）

P260  所谓国际补偿贸易……偿还借款本息.
P261  3.国际补偿贸易与国际易货贸易的区别（重点）：（1）～（4）

P262～264  （二）国际补偿贸易的作用（重点）：1.国际补偿贸易对技术设备引进方的作用：（1）～（3）2.国际补偿贸易对技术设备供给方的作用（1）～（3）；（三）国际补偿贸易的局限性：（1）～（5）
P264～266  国际补偿贸易谈判大致可以分为三个阶段：······谈判。（一）国际补偿贸易项目的选择（1）～（3）；（二）项目的可行性分析：（1）～（7）

P266   谈判的内容分为技术谈判和商务谈判两部分。。。。。作价等问题。
P267   回购的形式常常用于生产资料的补偿贸易中。

P268   在考虑利息负担、风险变动的情况下。。。。。尽量避免以固定价格作价。

P268   在合同年限内，每年以直接产品或产值的一定百分比率偿付技术设备价款。

P269   以互购形式补偿其最大的优点就在于供给方可以有较多的选择。

P270   国际贸易证书是指出口国签发进口国。。。。。一定金额的商品或劳务。

P270～272   谈判者在涉及补偿商品的谈判中要掌握以下原则：1、2、3、4、5、6

P272  其平均价格可用以下公式计算出：

P274  通常采用的信贷方式有三类；（1）、（2）、（3）

P276  中国的习惯做法是：争取规定货物所有权。。。。。以便办理保险。

P277  通常，偿还能力良好的项目，其偿还期限。。。。。有效使用年限。

P277  国际补偿贸易中的外资总成本，是指。。。。。的总额。
第十一章   合资、合作经营谈判

P280  合资经营，是跨国经营的重要形式。。。。。合股生产经营的形式。

P281  总之，拓展市场和提高投资回收率是工业发达国家向外投资的两大主要目标。

P282  合资经营的特点：（1）、（2）
P283  合资经营企业的基本文件包括协议、合同和章程。

P283  合资经营协议，是指合资经营。。。。。合资合同的基础。

P284  合同是合资经营企业主要的基本文件。。。。。仲裁或诉讼的依据。

P284  合资经营合同的特点：（1）、（2）、（3）

P285～285  合资经营合同与协议的区别：（1）、（2）、（3）、（4）
P286   合资经营的 注册资本是以。。。。。的责任限度。

P286   投资总额是指合资企业按照。。。。。。生产流动资金总和。

P286`～287  投资总额是注册资本与借贷资金之和。

P289～290  合作经营的主要特点： （1）、（2）、（3）、（4） 

P291   合资经营的风险由合资各方共同承担，

P291   合资经营企业按合资各方出资比例分配收益。

P291   合资经营的投资主要通过利润分成收回投资。。。。投资回收方式。

P292   合作经营企业的基本文件包括协议、合同和章程。

P293   合作经营合同是合作企业最 重要的文件。

第十二章   国际融资租赁、涉外保险谈判

P300   所谓国际融资租赁业务，是指。。。。。支付租金的业务。

P304   该租赁公司以介绍人或。。。。。被称为介绍租赁。

P305   企业要进行融资租赁业务，需要做好以下准备工作：（1）、（2）、（3）、（4）、（5）

P308   融资租赁合同按承租人的国籍不同分为对外租赁合同和国内租赁合同。

P309   承租企业应争取规定以出租人付款或承兑之日作为起租日。

P309   租期的确定，设备的租期应考虑项目的实际偿还期限。

P312   租赁合同通常不可以由承租人提出提前终止。

P313   海上保险又可分为以下几种：（1）、（2）、（3）、（4）
P314   非海上保险可分为以下几种：（1）、（2）、（3）

P315～316  保险合同的主要内容：（1）、（2）、（3）、（4）、（5）、（6）、（7）、

P317   保障范围包括保障的风险、。。。。保障的费用。

P322   保险费率一般由净费率构成。
