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内容概要

　　《现代公共关系丛书：现代谈判学（修订版）》是国内学术界较早的一本系统地研究谈判活动这
一新课题的著述。
它结合古今中外大量丰富生动的实例，从现代管理学、心理学、逻辑学、语言学、传播学、舆论学、
交际学、公共关系学诸角度出发，全面考察现代谈判活动的内涵、要素及其一般程序，对“谈判”这
一概念作了科学的分析界定。
作者还详细阐述了现代谈判活动必须遵循的基本原则和谈判人员的心理活动规律，论证了在不同的文
化背景下，谈判者表现出来的各具个性、风格迥异的谈判特色，探讨了谈判桌上的言语沟通技巧和非
言语沟通技巧，使你领略现代谈判活动的决策谋划与致胜方略，从而初步构建了现代谈判科学的理论
框架。
　　《现代公共关系丛书：现代谈判学（修订版）》集科学性、知识性和实用性于一炉，具有自己独
到的观点和新颖的见解。
既适合广大厂长经理、供销人员、管理人员和公关人员阅读，也可以作为培训学习的教材或教学参考
书。
　　《现代公共关系丛书：现代谈判学（修订版）》是一本系统探讨现代谈判理论和方法的论著。
在写作过程中，我们参阅了国内外大量有关的著述。
我们真诚希望，随着交往的日益增加和社会的文明进步，现代谈判学将在理论和实践中得以进一步的
充实和提高。
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章节摘录

　　二、诚心　　谈判需要诚意，诚意应当存在于谈判的全部过程与环节之中，受诚意支配的谈判心
理是保证实现谈判各方目标的必要条件。
从心理学的角度讲，诚意是谈判的心理准备。
我们知道，谈判的初始动机受需求欲望的支配，为了满足需求欲望，在单靠自己的力量难以满足时，
就得寻找与之相适应的伙伴，而全部伙伴的获得，是在大量了解全面考察对方的基础上通过谈判而实
现的。
这种寻求合作对象的过程，本身就是谈判诚意的具体表现。
　　当然，谈判诚意不仅仅是单方面的，它必须是在共存于谈判各方的条件下，诚意才能转化为谈判
的动力。
在谈判开场之前，诚意能促使人们为谈判作大量细致周密的准备工作。
由于有了必要的准备，就能左右谈判进程，对谈判桌上可能出现的各种意想不到的变化能够镇定自若
，并能在复杂的局势中把握战机，扭转局面；同时，也有利于在事态突然发生变化时，能够保持谈判
人员的心理稳定，不致于因求胜欲望过于强烈，或者在外界因素的刺激下情绪波动过大，以保证谈判
人员的心理活动始终处于最佳状态之中，提高谈判效率，加快谈判进程，赢得谈判时间。
除此之外，诚意还能强化谈判各方的心理沟通，保证谈判气氛的融洽稳定。
因为在谈判各方都有诚意合作的前提下，他们才不致于为一些枝节细末的小事互不让步而延误谈判。
在双方基本目标和原则立场不受影响时，双方求大同、存小异，建立彼此之间互相合作，友好往来的
关系。
　　诚意是谈判的心理前提，这已被许许多多的谈判实践所证实。
可以相信，没有诚意的谈判是无法获得圆满成功的，犹如体育比赛一样，在双方运动员都没有诚意竞
技时，它是毫无意义和毫无价值的。
只有在以诚意为基础的良好的心理环境里，谈判者才能在保证共同利益不受损害时，根据谈判桌上的
风云变幻，灵活应对，运筹自如。
　　⋯⋯
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编辑推荐

《现代谈判学(修订版)》由浙江大学出版社出版。
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