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内容概要

　　《项目教学规划教材：商务谈判理论与实训（第2版）》将商务谈判理论、案例、实训项目综合
成一体，在集中介绍理论的基础上，通过训练项目来强化理论，同时附以相关案例辅助理解，并对理
论、训练和案例的比例作了较合理安排。

　　全书共八章，内容依次为：商务谈判基础知识、商务谈判调研、商务谈判方案的撰写、商务谈判
组织和准备、商务谈判过程、商务谈判的备忘录、合同及合同的履行、国际商务谈判，涉及商务谈判
的所有内容。
并在全书最后安排了若干综合案例，帮助读者更深入地了解商务谈判的实际过程和技能。
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章节摘录

版权页：   插图：   本项目理论知识点主要是介绍谈判信息传递的方式，以及选择信息传递的时机与场
合时应考虑的因素，其训练项目可以使学生正确掌握谈判信息传递的方式，培养正确选择信息传递时
机、场合的能力。
 理论知识点 为了获得有利的谈判地位，谈判人员必须十分注意信息的传递方式，恰当地选择传递的
时机，把握好传递场合。
通过谈判信息的传递，实现信息交流和沟通，保持谈判人员与己方的有效联系，最大限度地实现己方
的谈判目标。
 1.谈判信息的传递方式 谈判信息传递方式的选择不是任意的，它往往会受到谈判自身特点的制约。
因此，传递方式的选择既要考虑谈判的目的，同时又要随时注意自身条件、环境的影响和对方的变化
情况。
谈判者为了减少特定的谈判传递方式对自己的不利影响，必须注意观察、收集、识别对方做出的反应
，然后根据反馈的信息，敏锐地做出推断，及时修正、调整、变换谈判信息传递方式。
谈判信息传递的一般形态表现为谈判者或信息机构之间借助于口语、手势、文字、形体语言等进行的
信息传递。
谈判信息的传递方式有以下几种： （1）明示方式。
所谓明示就是指谈判者在有关的、恰当的场合，明确地提出谈判的条件和要求，阐明谈判的立场、观
点，表明自己的态度、打算。
明示可以通过下列任何一种渠道进行，如双方相见的谈判场合，宴会、礼宾场合，群众性集会场合，
官方或团体会议场合，单独会见场合，业务洽谈场合，等等。
 （2）暗示方式。
所谓暗示就是指谈判者在有关的、恰当的场合，用含蓄的、间接的方法向对方表示自己的意图、要求
、条件和立场等。
暗示可以通过语言的形式进行，也可以通过其他的方式进行。
 暗示在谈判中具有重要意义。
 训练方法： 学生分成若干小组，分别模拟航空公司资方和劳方，并各选一人扮演案例中提到的总经
理和工会理事长。
要求双方各自制定好详细的谈判方案并进行模拟谈判。
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