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E6_88_982010_c29_645631.htm (一)选配参加谈判的人员 在洽

商交易过程中，买卖双方在确定价格和各种交易条件以及拟

定合同条款方面，往往因利害关系不同而存在分歧和争论，

有时这种分歧和争论甚至是十分激烈的。而且在洽商过程中

，还可能出现种种预先没有估计到的变化。为了保证洽商交

易的顺利进行，事先应选配精明能干的洽谈人员，尤其是对

一些大型的和内容复杂的交易，更要组织一个坚强有力的谈

判班子，这个谈判班子中须包括熟悉商务、技术、法律和财

务方面的人员，应具有较高整体素质，要善于应战，善于应

变，并善于谋求一致，这是确保交易成功的关键。 参加商务

谈判的人员需要具备多方面的基础知识，并善于综合运用各

种知识。一般他说，他们应具备下列条件： 1、必须熟悉我

国对外经济贸易方面的方针政策，并了解国家关于对外经济

贸易方面的具体政策措施。 2、必须掌握洽商交易过程中可

能涉及的各种商务知识，如商品知识、市场知识、金融知识

和运输、保险等方面的知识。 3、必须熟悉我国颁布的有关

涉外法律、法令与规则，并了解有关国际贸易、国际技术转

让和国际运输等方面的法律、惯例以及有关国家的政策措施

、法规和管理制度等方面的知识。 4、应当熟练地掌握外语

，并能用外语直接洽谈交易。 5、具有较高的政治、心理素

质和策略水平，并善于机动灵活地处理洽商过程中出现的各

种问题。 (二)选择目标市场 在商务谈判之前，必须从调查研

究入手，通过各种途径广泛收集市场资料，加强对国外市场



供销状况、价格动态、政策法令措施和贸易习惯等方面情况

的调查研究，以便择优选择适当的目标市场和合理地确定市

场布局。在选择国外目标市场时，应当注意以下两个问题：

1.在考虑贯彻国家对外贸易方针政策和国别(地区)政策的同时

，应尽量考虑经济效益问题，力争做到在政治上和经济上都

体现平等互利。 2.应根据购销意图，合理选择国外销售市场

和采购市场。在安排销售市场时，应当分清主次，并要有发

展的观点，即在安排主销市场的同时，也要考虑辅销市场.在

考虑市场现状的同时，也要考虑市场将来的发展趋势.在巩固

原有传统市场的同时，还应不断开拓新市场，以利扩大销路

。在安排采购市场时，既要考虑择优进口，也要防止过分集

中在某个或少数几个市场。在同等条件下，应尽量从友好国

家订购商品.应考虑多从我国有贸易顺差的国家订购商品，以

利贸易上的平衡。 (三)选择交易对象 在商务谈判之前，必须

通过各种途径对客户的政治、文化背景、资信情况、经营范

围、经营能力和经营作风等方面的情况进行了解和分析。为

了正确地选择和利用客户，需要建立和健全客户档案，以便

对各种不同类型的客户进行分类排队，做到心中有数，并实

行区别对待的政策。要正确对待和妥善处理大、小客户和新

、老客户的关系，充分利用和调动专营进出口商、中间代理

商和实销户推销我方出口商品的积极性。向国外订货时，要

做到“货比三家”，并区别不同情况从优选择，以维护我方

的利益。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载。详

细请访问 www.100test.com 


