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内容概要

　　《商务谈判理论与实训》共包括12章的内容，分别为课程综述、谈判概述、商务谈判的类型与原
则、商务谈判的评价标准及成功模式、商务谈判的准备、商务谈判的开局阶段、商务谈判的磋商阶段
、商务谈判的终局阶段、商务谈判僵局的处理、商务谈判心理、商务谈判礼仪、国际商务谈判。
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书籍目录

第1章　课程综述　
　1.1　认识商务谈判及商务谈判课程　
　1.2　为何要学习商务谈判　
　1.3　如何开展商务谈判教学　
第2章　谈判概述　
　2.1　谈判的本质　
　2.2　谈判战略决策的方法　
　2.3　谈判的一般流程　
第3章　商务谈判的类型与原则　
　3.1　商务谈判的类型　
　3.2　商务谈判的原则　
第4章　商务谈判的评价标准及成功模式　
　4.1　商务谈判的评价标准　
　4.2　商务谈判成功模式　
第5章　商务谈判准备　
　5.1　收集谈判信息　
　5.2　设定谈判目标　
　5.3　成立谈判小组　
　5.4　拟定谈判计划　
　本章实训　
第6章　商务谈判开局阶段　
　6.1　商务谈判开局阶段概述　
　6.2　商务谈判开局阶段的事务　
　6.3　商务谈判开局阶段的策略　
　本章实训　
第7章　商务谈判磋商阶段　
　7.1　商务谈判磋商阶段概述　
　7.2　商务谈判磋商阶段的事务　
　7.3　商务谈判磋商阶段的策略　
　本章实训　
第8章　商务谈判终局阶段　
　8.1　商务谈判终局阶段的概念　
　8.2　商务谈判终局阶段的事务　
　8.3　商务谈判终局阶段的策略　
第9章　商务谈判僵局的处理　
　9.1　商务谈判僵局的类型　
　9.2　引发僵局的原因　
　9.3　打破僵局的策略与技巧　
　本章实训　
第10章　商务谈判心理　
　10.1　商务谈判心理的内涵及其研究意义　
　10.2　商务谈判需要与动机　
　10.3　商务谈判人员的个性心理特征　
　10.4　商务谈判中感觉和知觉　
　10.5　商务谈判情绪　
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　10.6　商务谈判中心理挫折　
　10.7　谈判期望　
第11章　商务谈判礼仪　
　11.1　商务谈判礼仪的一般要求　
　11.2　商务谈判过程中的礼仪要求　
　本章实训　
第12章　国际商务谈判　
　12.1　国际商务谈判概述　
　12.2　部分国家和地区商务谈判人员的谈判风格　
模拟商务谈判综合实训指导书
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