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《外交谈判导论》

内容概要

本书研究的主题是国际外交舞台上的谈判，全面审视了传统的谈判，以及正在改变当今国际体系的景
观的非传统行为体和议题。本书不仅仅是国际谈判方面的介绍性读物，三位作者还构建了一套精密的
框架以便于理解国际谈判，并提供了详细的案例研究以及实用技巧。对于从事外交学研究的学者、学
生，以及外事工作人员，都是一本极为有用的参考和工具书。
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《外交谈判导论》

作者简介

布里吉特·斯塔奇，美国马里兰大学帕克学院国际交流和谈判模拟项目（ICONS）研究和训练顾问，
开设了国际谈判与比较政治方面的课程。
    马克·波义耳，美国康涅狄格大学政治学教授、全球教育项目共同主任，国际关系佩欧大学研究员
和社会科学研究委员会国际和平与安全麦
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书籍目录
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《外交谈判导论》

媒体关注与评论

书评谈判领域的著作已有不少并且越来越多,此书是又一本受欢迎的新作⋯⋯无论对学生还是对决策者
来说，这本短小精炼的著作既内容丰富也是很有用的工具书。                                       ——《国际事务》季
刊   一本独特的⋯⋯精心编撰的书，包含有许多当代谈判的实例。                                                    ——《选择
》   本书并不仅仅是国际谈判方面的介绍性读物。三位作者构建了一套精密的框架以但于理解国际谈
判，它对于学生、学者和决策者来说都是有益的工具书。                           ——琳达·布雷迪 乔治亚理工
大学萨姆·诺恩国际事务学院    虽然国际谈判非常重要，但显然，很少有著作能被毫无保留地推荐为
国际关系的教科书。我们要向本书的三位作者道贺，因为他们为我们带来了一本国际谈判的权威性介
绍读物，集明晰性、趣味性、革新性和娱乐性于一身。对于学生来说，本书是优秀而又亲切的读本，
极其成功地剖析了谈判过程中的关键特征⋯⋯我不仅完全赞同将这项出色的研究成果列为国际谈判的
介绍性读物，而且也会竭力推荐它成为外交和对外政策这些一般课程的必备用书。                                —
—雷蒙·科恩  耶路撒冷希伯来大学；跨文化谈判》作者    这本迷人的书将我们带入了国际关系的新时
代，这一时代的特征是全球外交、非国家行为体和各种繁复纠缠的问题。运用有趣的案例，作者将有
关概念生生地呈现在这一领域的实践者、学者和普通读者面前。⋯⋯作者将谈判过程和战略比喻成棋
赛，让读者能认识到谈判中的复杂性和不确定性，而又不纠缠于技术细节。书中每章的小结、专用名
词解释、网站以及参考文献都非常有用，它们使本书列有价值。                                                 ——丹尼尔·
德鲁克曼 乔治·梅森大学
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《外交谈判导论》

编辑推荐

本书并不仅仅是国际谈判方面的介绍性读物。三位作者构建了一套精密的框架以便于理解国际谈判，
将我们带入了国际关系的新时代，这一时代的特征是全球外交、非国家行为体和各种繁复纠缠的问题
。运用有趣的案例，作者将有关概念活生生地呈现在这一领域的实践者、学者和普通读者面前。
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《外交谈判导论》

精彩短评

1、通过"背景-参与者-利害关系-行动"的分析框架来呈现外交谈判。不同的具体谈判类型以及策略则穿
插其中。很有体系感的入门读物: 二三章涉及新的国际形势以及新的谈判参与者和议题对于谈判的影
响; 后半本则侧重如何摸清"协议区域"(即谈判双方的底线或者利益交集)，以期争取底线之上做出最小
的妥协。最后是博弈(行动)，包括经典的胆小鬼博弈、囚徒困境，以及竞争性(他者化)和协作性谈判
2、我们在这方面非常欠缺基本常识。此书提供了一个进阶的机会。像顾维钧这样高水平的外交家从
技术的角度来说，现在依然是我们的楷模。
3、很不错的一本书，从背景、参与者、行动等几方面详尽地介绍了外交谈判。感觉是一把打开分析
外交谈判大门的钥匙。
4、质量好,适合阅读
5、这是一本很学术的书，适合一些专业学生使用~~
6、太深奥了，有点无聊
7、重在外交，而非谈判
8、#2012# Book004 理论还可以 案例应该再多元化一些 研究生水准的翻译
9、通过该书可以了解外交谈判的相关知识，同时还可以与实际生活相结合，理论联系实际，活学活
用，对我们很有帮助。
10、不错，学习学习
11、读了两遍，上过谈判课后再读还是比较好理解的。
12、当为功利读书时这种时候只想说，妈的效率太差了！书写的浅显，不妨碍是好书。
13、2016.4 简洁
14、这套《外交学译丛》写得相当专业，而且前沿，书中案例都是现代较有国际影响的外交事件。我
是看了杰夫·贝里奇教授的《外交理论与实践》才买这本的。两本书都一样的经典，阅读时最好有相
关的知识背景。另外卓越的发货也非常快，十分满意。
15、······我已经记不清这本书讲了些啥了······
16、外行看实在是有点艰深
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