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内容概要

　　《谈判学概论（第2版）》通过对谈判与公共关系的联系与作用的分析，在对谈判学的基本原理
和基本知识进行系统介绍的基础上，剖析了各国、各民族文化和风俗传统对不同国籍和地区的谈判风
格的影响，归纳、总结了心理学、博弈论等相关知识对人们谈判理念的形成所产生的作用，并对大量
中外驰名的成功谈判案例进行了评介。
《谈判学概论（第2版）》理论与实务并举，中外成功谈判案例兼顾，可作为高等学校公共关系、公
共管理、企业管理等相关专业的本科及研究生教材，也可作为企业、组织、团体进行高级谈判人才培
训的参考用书。
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章节摘录

版权页：谈判的目标不是一方独得胜利，另一方完全失败，而应该是参与各方都感到自己有所收获，
即“双赢”才能达成协议。
只有谈判各方重视谈判的合作性特点，在合作的基础上进行协商，为实现双方的利益目标而努力，才
能使谈判取得一致。
对于共同利益和目标的追求，是谈判取得一致的巨大动力。
谈判人员应该随时注意彼此制约的利害关系并将其引向达到共同愿望的轨道。
一般来说，每个谈判者都要考虑和顾全双重利益：一是通过谈判能够得到的实质利益；二是双方保持
关系的利益。
从某种意义上来说，与合作伙伴、家庭成员、职业同事、政府机关以及世界各国保持长远的良好关系
，要比从任何特定谈判中所得到的实质利益更重要。
重视谈判的合作性特点，将谈判视为合作过程，既可以使谈判达成各自满意的协议，又可以使双方建
立长期友好的合作关系。
（三）竞争性谈判既具有合作性的特点又具有竞争性的特点。
事实上，每场谈判都充满着竞争。
谈判的本质是满足需求，谈判的目的就是通过与对方的合作使自己的需求得到满足，为了满足需求就
必须交换条件。
处于优势地位的一方难免会有利益独占的倾向，而处于劣势地位的一方也要力争有所挽回，于是各自
采取着不同的策略和技巧，施展着各自的本领和能力。
所以，谈判具有竞争性的特点，没有竞争的谈判几乎不存在或者不能称之为真正的谈判。
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编辑推荐

《谈判学概论(第2版)》：公共关系书系
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