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内容概要

　　《新世纪高等学校教材：商务谈判理论与实务》主要包括三个部分，第一部分主要讨论和讲述商
务谈判的基本思路和方法，读者可以从中了解商务谈判人员必须具有的理念和思维能力，以及需要掌
握的基本理论和方法。
第二部分，根据谈判的五个阶段（APRAM）进行详细阐述，读者可以了解到每个阶段的重点和需要
解决的问题、需要掌握的基本方法、主要的流程、谈判时需要具有的心理状态和应对的主要手段。
每个阶段都各有其特殊的要求和应对的方式方法，需要认真对待。
第三部分，针对商务谈判中需要注意的几个重要问题展开论述：谈判是决策活动，其中存在着大量风
险，采用科学合理的方法规避各种风险是谈判中不可忽视的重要问题；谈判中经常会碰到僵局，面对
谈判僵局，应该采取有效的措施去突破，其中需要各种方法和技巧，这是谈判艺术的巅峰；为了提高
谈判能力，有必要组织各种形式的模拟训练。
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编辑推荐

《商务谈判理论与实务》作者在参照了以往国内外商学院许多教材的基础上，结合多年的MBA和相关
商务专业教学和咨询经验，并重新调整了思路，编著了本教材。
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