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内容概要

内容简介
改革开放以来，国内先后翻译出版了一些介绍国外谈
判理论与技巧方面的读物，但对谈判的理论和实务进行比
较系统研究的著作尚不多见。
《谈判学》的作者在刻苦钻研
与多次教学实践的基础上，对谈判的概念、性质、原则、策
略、方法、技巧等都进行了比较深入的探讨，在谈判的性质，
谈判的策略应用、谈判主体的行为、谈判的决策思维、谈判
中的逻辑特征等问题上提出了自己的独到见解。

《谈判学》是一本较为系统地阐述谈判问题的专著。
该
书对理论的阐述严谨，对案例的分析透彻，对策略的探讨深
入，对方法的介绍具体，语言通俗、文字流畅。
它具有较强的
实践性和较广的适用性，既可以作为从事实际谈判工作的
同志掌握谈判理论、技巧，提高谈判能力的学习指南，也可
以作为高等学校有关专业师生学习、研究谈判的参考书和
教科书。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<谈判学>>

书籍目录

目 录
第一章 谈判和谈判学
第一节 谈判
第二节 谈判学
第三节 谈判发展简史
第二章 谈判学的基础知识
第一节 谈判的基本结构
第二节谈判的基本方式
第三节 谈判的基本程序
第四节谈判的基本原则
第三章 谈判的主要类型
第一节 按社区关系划分的谈判类型
第二节 经济谈判
第三节 科技谈判
第四节 政治、军事谈判
第四章 谈判的需要与动机
第一节 什么是需要与动机
第二节“需要层次论”评介
第三节“需要理论”的应用
第四节 激发谈判动机的原则与谋略
第五章 谈判主体的行为
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第八章 谈判的策略
第一节 谈判的策略概述
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第二节 交流磋商阶段的策略技巧
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