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内容概要

本书主要突出以下特点：    第一，此次修改使本书的结构框架更为清晰，顺畅。
全书共分13章，两大板块。
前4章是基本概念阐述和理论分析部分，主要介绍了谈判的基本含义与特点、谈判的基础理论与原则
和谈判的准备，以期读者对谈判形成一个系统的认识，在更深的层面上把握谈判活动，提高谈判者的
综合素质。
从第5章开始，主要是围绕着谈判实战的战术技巧展开论述，包括谈判策略技巧的运用、谈判中的讨
价还价、谈判中的阴谋诡计识别与破解、谈判者的心理研究、谈判合同的签约与履行等，主要目的是
增强读者的实际操作能力。
    第二，谈判是一门实用性较强、融多学科于一体的边缘科学，在此，怎样兼收并蓄、恰到好处地将
多领域的相关研究成果融入到谈判学中，也是本书研究与写作处理的一大特色。
    第三，本书在前四版修订的基础上又进行了以下改编：将第1章谈判概要中的第三部分进行了较大的
调整，重点放在谈判概念的理解和谈判的应用分析上。
    第四，本书进一步增加了新的案例或背景资料，试图将谈判活动的解析尽可能置于社会或企业的实
际场景中，增强读者的阅读兴趣和了解战术应用的具体环境，更好地掌握谈判的策略技巧，进一步增
强读者的实战能力。
    第五，本书继续保留前几版的自我评估测验试题。
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