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章节摘录

版权页：   人员组织的要点： 第一，谈判班子根据谈判的性质、对象、重要程度、复杂程度来定，一
般不超过8人。
 第二，谈判人员层次结构的确定：第一层是主谈人；第二层是专业分工人员；第三层是书记员或打字
员及后勤人员。
  第三，明确谈判纪律，加强组织保障。
 第四，明确分工和职责。
 第五，明确主谈人特殊的权力和资格。
 5.战前模拟 模拟谈判既是对谈判组织执行力的强化，又是检验谈判计划可行性、周密性的手段。
战前模拟有利于事前总结经验和教训，进行危机控制，提高谈判的成功率。
 （二）开局阶段 开局是谈判双方面对面接触，谈判开始的阶段。
主要内容是营造气氛，交换意见，相互摸底。
这个阶段时间短，虽然不涉及实质问题，但会给整个谈判定下基调。
 1.营造洽谈气氛 开局时的谈判气氛，奠定了整个谈判的基础。
对整个谈判过程都会产生强烈的影响，成熟的谈判人员应对此高度重视，并充分利用，尽量使开局阶
段的形势向有利于我方（或者是双方）的方向发展。
 因此，为了营造合作的良好气氛，每个谈判人员都应该在营造气氛的过程中发挥自己的主观能动作用
，积极、主动地去营造和谐的气氛，谈判人员应该做到以下几点（营造良好谈判气氛的注意点）： 第
一，注意目光的接触。
 谈判人员应该径直步入会场，以开诚布公的、友好的态度出现在对方面前，肩膀要放松，目光的接触
表现出可信、可亲和自信。
 第二，注意手势和触碰行为。
 倘若说商务交流也有通货的话，那握手便是国际商贸往来中使用最频繁的货币“美元”。
过去，伸出友谊之手，表示你没有携带武器。
今天，握手象征着尊敬和信任。
双方见面时，谈判人员应该毫不迟疑地伸右手与对方相握。
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