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内容概要

本书主要内容包括谈判实质，谈判步骤，对立型谈判的战略和策略，融合型谈判的战略和策略交流感
知和认识误差，发现和利用谈判杠杆，商业谈判中的道德规范，全球性的谈判，如何应对困难的谈判
。
全书揭示了商务谈判及谈判心理学的主要概念和理论，阐明了谈判个体间和团体间冲突解决的原理及
方法，以简洁的叙述使读者了解谈判的核心内容。
并附有大量兼具实用性和可读性的最新案例和最新媒体资料。
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作者简介

罗伊·列维奇，美国俄亥俄州立大学马克斯·弗希尔商学院院长，著名教授，因为对谈判和冲突解决
领域的独特贡献而荣获了组织行为教育团体授予的第一届大卫·布拉德福卓越教育奖。
列维奇教授还获得了俄亥俄州颁发的数项教育奖项，并被授予达特茅斯港口学院和乔治敦大学的
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