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内容概要

内容简介
“世界就是一张谈判桌”。
社会生活中利益的协调，观点意见的统一，无
不常常借助于谈判这一有效手段。
能否左右（控制、把握、支配）谈判局势，
实现谈判目标，是每个谈判者关注的问题。

本书从对谈判活动的分析入手，运用信息论、系统论、控制论及其他有关
学科知识，通过对谈判信息处理、目标确定、谋略策划、技巧运用、语言艺术、
全过程控制寻求最优之路，以及大量案例的细致入微的辨析，全面系统地阐
述了谈判的理论原理、智慧谋略、方法技巧，使读者既获左右谈判之“道”，又
得左右谈判之“术”。

本书通俗易懂，知识密集，丰富的案例分析引人人胜，适合于广大热衷于谈
判之道的读者阅读；尤以已经从事或将要从事各种经营、管理的人员为宜；用做管
理类各专业及干部培训教材，也以其翔实而生动的知识内容而倍受欢迎。
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作者简介

张晓豪教授：1948年7月生，
1982年毕业于西安交通大学社会
科学系，现执教于核工业管理干
部学院，任社科系主任、中国地质
大学兼职教授。

多年从事谈判理论研究和教
学工作，曾任经济科学出版社《谈
判系列丛书》副主编，多次应邀在
国务院办公厅、国有大中型企业、
高等院校和一些科研院所举办讲
座、开设课程，讲授谈判的理论与
技巧，先后达几十场，受到普遍欢
迎。
北京高教音像出版社还出版
了他的教学录像片《谈判局势控
制》。

近年来发表著作主要有：《谈
判控制》、《社会发展问题研究》
等。
本书是作者在多年讲学基础
上对谈判领域进行研究的又一力
作，理论阐述深入浅出，案例分析
丰富生动。
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书籍目录

目 录
第一章 谈判活动分析
一、什么叫谈判
1.一个值得研究的概念
2.谈判的基本特征
二、谈判的不同类型及特点
1.性质差异
政治谈判――讲求原则；经济谈判――以价格为核心尺
度；军事谈判――壁垒分明；无所不在的私人事务谈判
2.既定效果差异
不求表面结果的谈判；轻松的意向性谈判；责任性谈判
――一丝不苟
交易地位差异
买方谈判――制造竞争；卖方谈判――精心吸引购买者；
代理谈判――妙用“权力有限”；合作谈判――平等互利与
有分寸竞争
4.所属部门差异
官方谈判；半官半民谈判；民间谈判
5.谈判地点差异
主座谈判――“居家优势”的拥有者；客座谈判――审时度
势与反客为主；主客轮换制与中立地点谈判――把握和解
的契机
三、谈判的内在结构分析
1.谈判主体――谈判中的最大获利者
2.一个需要努力逆转的角色：谈判客体
3.谈判人――委托人――决策人
4.谈判议题与谈判目标
挑衅性目标；竞争性目标；合作性目标；自我中心目标；
保护性目标
第二章 谈判智慧的起点
一、谈判信息的收集与运用
1.什么是谈判信息
2.谈判信息的分类
谈判背景信息；谈判在线信息；谈判干扰信息
3.谈判信息收集的一般方法
4.谈判信息传递的三角关系与信息解读
5.信息的商品效应是什么？

6.谈判信息的选择与运用
关于准确与快捷；多渠道传递信息，防止反馈中断；自我
关键信息保密；注重信息辨伪；有选择地披露信息；
“强调――淡化”模式
二、谈判中的需求理论
1.关于人的需求层次的不同划分
2.需求理论与谈判策略

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<左右谈判>>

三、对冲突与妥协的理解
1.谈判风格辨
2.原则式谈判――关于谈判中的公正理论与方法
3.关于谈判过程与设定谈判冲突组合图式
4.谈判实施的阶段性策略
开局阶段；摸底（报价）阶段；磋商（让步）阶段；成交阶段
5.谈判中的让步策略
第三章 左右谈判――寻求最优之路
一、什么是谈判控制
1.研究谈判的一个新角度
2.“囚徒疑难”与开环式的谈判控制
3.观念与方法模式――闭环式的谈判控制
4.谈判控制中的“黑箱”、“白箱”与“灰箱”
二、“见木先见林”――把握全局的视野
1.谈判大系统的基本构成
主体运作系统；改造对象系统；外界制约系统
2.谈判大系统的特点
3.谈判的三维结构与活动矩阵
三、谈判控制的合理流程
1.规范的谈判前系统计划步骤
2.谈判控制的流程模型
3.过程优化模式的启示
四、一个不容忽视的微观因素：谈判情境
1.谈判情境选择的涵义
2.谈判情境选择的重要地位
3.谈判中的创造性思维
4.选择与运用谈判情境的基本前提
五、谈判时空的选择与运用
1.让地点说话
2.发挥座次魅力
3.让时间作证与作“时间圈套”
六、谈判氛围的选择与运用
1.使情感融洽
2.使情感动荡
3.使情感紧张
4.使情感转移
第四章 施展魅力：谈判语言的表达与交流
一、什么是谈判语言
1.涵义与特性
2.三位一体的结晶
3.不同类型的谈判语言
二、谈判语言功效析
1.成功之路的通行证
2.思维魅力的展现
3.个人形象的象征
三、运用谈判语言的出发点
1.服从谈判目的
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2.针对性与灵活性
3.适应特定语言环境
4.自我本色与自信心
四、谈判语言的运用形式与技巧
1.寒暄：营造和谐的契机及其他
2.发问的种种技巧
3.审慎答复
4.陈述的要领
5.赞美的价值
6.水激石鸣――激将
7.捕捉要害，针锋相对
8.有的放矢，对症下药
五、识别与运用无声语言
1.无声语言的魅力
2.四类体态语都在“说”什么
3.谈判体态语的运用
六、礼仪效应与规则
1.在仪表得体的背后
2.表现尊重与礼貌的“介绍”
3.握手的礼节
4.名片递接规则
参考书目
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