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内容概要

本书以现代谈判学的基本理论为指导。
结合现代管理学、语言学、逻辑学、传播学、心理学和交际学等不同学科的有关知识，就商务谈判理
论与实务进行全面、系统的研究。
全书分4编：原理编主要研究谈判的特征、要素、分类和原则，以及谈判群体、谈判思维、谈判心理
等内容；策略编深入到谈判的目标、程序和方式等领域，具体研究谈判策略的选择与运用问题；技巧
编通过对沟通、语言、文字和价格等方面的研究，全面介绍谈判技巧及其应用问题，管理编从谈判团
组和谈判礼节的角度，研究有关谈判的管理问题。
本书理论基础扎实，可操作性强，适宜财经类专业学生和广大财经商贸人员以及谈判学爱好者作为教
科书或手册使用。
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作者简介

万成林，1937年1月生，河北省无极县人，南开大学教授。
1963年7月毕业于南开大学经济学系，先后在南开大学经济研究所和经济学系从事经济、苏联经济、价
格理论和市场营销的研究与教学工作。
主编、合编有：《价格学概论》、《市场理论及其应用》、《市场行情分析》、《国
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