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内容概要

蔡炜主编的《商务谈判》注重理论与实践相结合，较为全面、深刻地阐述了商务谈判的基本概念和理
论、商务谈判的心理、商务谈判的组织管理和信息管理、商务谈判的进程及技巧、商务谈判的策略、
商务谈判的逻辑艺术、商务谈判的礼仪、国际商务谈判的文化和风格差异等。
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章节摘录

版权页：   插图：   记录人员在谈判中也是必不可少的，一份完整的谈判记录既是一份重要的资料，又
是进一步谈判的依据。
为了出色地完成谈判的记录工作，要求记录人员要有熟练的文字记录能力，并具有一定的专业基础知
识。
其具体职责是准确、完整、及时地记录谈判内容。
 四、谈判人员的分工配合 一场成功的谈判往往可以归结为谈判者所具有的良好个人素质，然而单凭
个别人高超的谈判技巧并不能保证谈判获得预期的结果，还需要谈判团队成员的功能互补与合作。
就好像一场高水准的交响音乐会，最终赢得观众雷鸣般的掌声是无法离开每位演奏家的精湛技艺与和
谐配合的。
 谈判团队成员分工合理、配合默契，就是要确定不同情况下的主谈人与辅谈人、他们的位置与职责，
以及他们之间的配合关系。
所谓主谈人，是指在谈判的某一阶段或针对某一个或几个方面的议题，以谁为主进行发言，阐述已方
的立场和观点，此人即为主谈人。
这时其他人处于辅助的位置，称为辅谈人。
一般来讲，谈判班子中应有一名技术主谈，一名商务主谈。
主谈人作为谈判班子的灵魂，应具有上下沟通的能力，有较强的判断、归纳和决断能力，必须能够把
握谈判方向和进程，设计规避风险的方法，必须能领导下属齐心合作，群策群力，突破僵局，达到既
定的目标。
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编辑推荐

《商务谈判》中对于技术主谈人来讲，除了要把主要的注意力和精力放在有关技术方面的问题外，还
必须放眼谈判的全局，从全局的角度来考虑技术问题，要尽可能地为后面的商务条款和法律条款的谈
判创造条件。
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