主要国际商务形式谈判实务学习情境设计

一、教学目标

通过本章的学习，主要了解：国际货物买卖有关条款的含义；国际技术贸易谈判程序；中外合资合作项目谈判要点；涉外保险谈判的相关内容。使学生掌握国际货物买卖有关条款的谈判；掌握国际技术贸易谈判的价格机制。

二、教学重点难点

国际货物买卖谈判；国际技术贸易谈判

三、课时分配
4课时

四、教学大纲

第一节 国际货物买卖谈判

一、商品标的及品质条款

商品标的条款

品质条款

二、数量条款的约定

三、包装条款

四、装运条款

五、商品的价格及付款方式的约定

价格条款的约定

付款方式的确定

六、国际货物买卖谈判中风险的规避

国际商务活动的风险分析

国际商务中的风险管理与控制

七、商品检验及索赔

商品检验

索赔

八、仲裁条款

九、一般交易条件和特约条款

一般交易条件

合同结尾的订立方法

第二节    国际技术贸易谈判

一、技术贸易与商品贸易的区别

国际技术贸易与国际货物贸易的联系

国际技术贸易与国际货物贸易的区别

二、国际技术贸易的基本方式简介

许可证贸易

合作生产

交钥匙合同

顾问咨询

技术服务与协助

三、国际技术贸易合同谈判及其应注意的事项

许可证合同概述

许可证合同谈判应注意的事项

第三节    中外合资合作项目谈判

一、中外合资、合作项目的经济评价

确定目标市场、加强市场调研

确定基本参数，分析项目特点

确定合理的价格体系，寻找合适的预测价格

确定基本收益率，向更高目标努力

确定融资方案，合理安排资金

重视可行性研究、合同、章程的衔接同步

二、合资、合作项目谈判中的“蛋糕困境”

三、聘用律师参与谈判，处理好合资项目中的法律问题

提高律师对合资谈判重要性的认识

协调好律师与合资谈判项目的关系

明确律师在合资谈判工作中的工作方向与工作重点

律师参与合资项目谈判应注意的问题

第四节   涉外保险谈判

一、涉外保险业务的概念与作用

二、涉外保险种类

海上保险

非海上保险

三、涉外保险业务谈判中应注意的事项

关于保险合同

保险合同的主要内容

保险合同的订立、变更、终止和争议处理

四、关于涉外保险的保障范围

保障的风险

保障的损失

保障的费用

五、关于进出口货物海上运输保险

仓至仓条款

保险费率

保险金额

海上货运保险的检验、理赔和追偿货损检验

货损理赔

五、主要概念
国际货物买卖谈判；许可证贸易；交钥匙合同；“蛋糕困境”

六、案例分析
案例1

欧洲A公司代理B工程公司到中国与中国C公司谈判出口工程设备的交易。中方根据其报价提出了批评，建议对方考虑中国市场的竞争性和该公司第一次进入市场。认真考虑改善价格。该代理商做了一番解释后仍不降价并说其委托人的价格是如何合理。中方对其条件又作了分析，代理人又作解释，一上午下来．毫无结果。中方认为其过于傲慢固执，代理人认为中方毫无购买诚意且没有理解力，双方相互埋怨之后，谈判不欢而散。
问题
结合案例，我们可以得出什么结论？

案例解析　1．欧洲代理人进行的是代理地位的谈判。
2．构成其谈判的因素有：标的——工程设备；当事人——欧洲A公司，欧洲B工程公司和中国c公司；背景——中国市场竞争和A公司第一次进入中国市场——微观经济环境。
3．谈判有可能不散，至少可以避免“不欢而散”。
案例2

天津某半导体工厂欲改造其生产线，需要采购设备、备件和技术。
适合该厂的供应商在美国、日本各地均可找到2家以上的供应商。正在此时，香港某半导体公司的推销人员去天津访问，找到该厂采购人员表示可以协助该厂购买所需设备和技术。
由于香港客商讲中文，又是华人，很快关系就熟了，工厂同意他代为采购。由于工厂没有外贸权，又必须委托有外贸权的公司做代理，A公司接到委托后，即与美国和日本的厂商探询，结果，美国和日本的厂家有的不报价却回函问：A公司与香港B公司的关系是什么？ 

A公司拿的探询结果未达到预期目标，具体人员与工人进行了讨论，最后得出了一致的结论。
问题
结合案例，天津公司在该业务处理过程中有什么问题？

案例解析　1．天津委托香港公司的探询是失败的。因为外商有的不报价，探询没结果。有结果时，条件太苛刻，非诚意报价。
2．天津工厂的委托有时序错误，必须调整。香港公司不能代工厂签进口合同，直接找香港的探询可能加快进度，但存在签约和对后续工作影响的问题调整内容；对外探询中，应以天津公司为主，避免探询混乱。
3．天津公司要与工厂、香港公司统一意见、内容和策略，并把该项目的探询统一组织起来。同时要重新部署探询地区和对象，不给外商造成有多个同样项目在询价的错觉。
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