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内容概要

通过对上百个谈判实战案例的分析和提炼，本书重构了谈判的基本原则和谈判方法，从谈判的角度探
讨了组织内的管理行为。
书中通过大量的案例和系统的理论知识为所有需要谈判的人提供了一套科学的谈判策略，其中既有对
谈判分析的拓展，又有对管理理论的创新，是管理与谈判的完美结合。
无论你是谈判新手，还是行家里手，无论是公共部门的管理者，还是私人部门的管理者或学者，只要
是想要了解谈判这门至关重要而又异常复杂的艺术的人，都会从中受益良多。
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作者简介

戴维A.拉克斯是哈佛商学院谈判圆桌会议的创办者和融主任。
作为工商管理专业的助理教授，他讲授的谈判课程极受欢迎。
他毕业于普林斯顿大学和哈佛大学，获统计学博士学位，已有多部关于谈判的著作问世。
作为谈判集团的负责人，拉克斯教授还担任多家公司和政府部门的顾问。
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媒体关注与评论

国外专家的热评筹划和执行谈判的能力无论是在华盛顿，华尔街，还是在广大公司中，都是至关重要
的。
我一直隐约感到，关于谈判应该存在某种固有的原理。
直至读到本书我才不再怀疑，这一原理是可以如此深刻且令人信服地阐述出来。
    －彼得  G.得森  黑石集团主席，前美国商务部部长，贝尔豪公司CEO经验老到的管理者都清楚，管
理的大部分内容是谈判，而不是发号施充，也不是单方面贯彻计划。
这部关于谈判的力作融合理论与实践，超越了以往老调常谈的“赢－输”和“双赢”模式。
谨此热情向您推荐。
          －理查德  G.达尔曼  前美国财政部副部长
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编辑推荐
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