96(二)談判學綱要
1. 談判的本質
2. 分配型談判的策略與技巧

3. 整合型談判的策略與技巧

4. 談判:目標與計畫

5. 感受認支與情感
6. 溝通

7. 尋找與運用談判權力

8. 影響

9. 談判倫理

10. 談判中的關係

11. 代理人.利害關係人以及觀眾

12. 聯盟

13. 多邊談判與團隊
14. 個別差異:性別與能力

15. 個別差異:個性與能力

16. 國際與跨文化談判
