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内容概要

　　本书共分四篇十八章，第一篇现代谈判理论篇分为五章，各章以大量的理论和实例论述了现代谈
判的概念、特征、原则、分类、程序、策略、经典理论等基本原理；第二篇商务谈判实践篇分为六章
，详尽地阐释商务谈判的定义、特点、作用、原则、分类、内容、形式、过程、技巧、语言、思维等
应用知识；第三篇国际商务谈判实务篇分为三章，侧重介绍国际商务谈判的含义、特征、基本程序
、pram模式、影响因素、礼仪等实务知识；第四篇管理沟通理论实践篇分为四章，阐释管理与沟通的
含义、作用和风格，管理沟通的含义、基本目的、基本架构、基本要素、分类、原则、历史、内容、
形式、流程、技巧，组织的内外沟通等问题。

　　本书具有理论与实践相结合的特点。
编著者努力做到使《商务谈判与管理沟通》理论讲述与实例举证相结合，既以例释理，又以理析例，
阐释论述深入浅出、通俗易懂，体现出较强的知识性、趣味性、技能性、可操作性和实用性。

　　本书既可作为大学管理类专业的专业课教材，也可作为其他各专业的公共选修课教材，还可作为
继续教育培训教材和自学用书。
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章节摘录

版权页：八、铁腕攻势策略铁腕攻势策略是指在谈判中提出比期望更高的要求，并采取铁腕政策来降
低对方的目标，实现自己的期望，这是英国前首相铁腕女人撒切尔夫人的谈判策略。
她曾经说过：“我这个女人不会转变方向，我不会为了迎合人们的欢心而改变规定的政策。
”正是她有特异的作风，作为女人，她能连任英国三届首相。
1975年12月在柏林召开的欧洲共同体各国首脑会谈中，撒切尔夫人提出英国对欧共体负担的费用每年
减少10亿磅。
这使得各国首脑瞠目结舌，他们以为英国政府可能决定减少3亿磅，就提议只能削减2.5亿磅。
撒切尔夫人坚持己见，声称这10亿磅是英国的钱，如果这种预算有所改变，那么，法国和德国的损失
会更大。
这样，使各国首脑，尤其是法国、德国、丹麦等国首脑极端焦躁。
她表现出不向其他各国妥协的姿态，逐渐把欧共体各国首脑期望转向自己所期望的目标上。
欧共体各国最终还是同意每两年削减8亿磅，遇上欧共体经济不景气的时候，则须每三年削减一次。
九、以牙还牙策略以牙还牙策略即是“以其人之道，还治其人之身”。
它多用于回击或回答肆意挑衅的或提刁难问题的对手。
例如，加拿大外交官切斯特·朗宁在竞选省议员时，因幼年时吃过中国奶妈的奶水而受到政敌的攻击
，说他身上一定有中国血统。
朗宁反驳道：“你们是喝牛奶长大的，那身上一定有牛的血统了！
”再如，1982年秋，美国洛杉矶举行了一次中美作家的会议。
在一次宴会上，美国诗人艾伦·金斯伯格（Alien Ginsberg）请我国作家蒋子龙解个谜：“把一只五斤
重的鸡装进一个只能装一斤水的瓶子里，您用什么办法把它拿出来？
”蒋子龙略加思索，便回答说：“您怎么放进去，我就怎么拿出来。
您显然是凭嘴一说就把鸡装进了瓶子，那么我就用语言这个工具再把鸡拿出来。
”金斯伯格称赞说：“您是第一个猜中这个谜语的人。
”十、针锋相对策略针锋相对，就是在谈判中以攻为攻、以理克理、以实克实，或看准机会，灵活掌
握，到关键时刻给对方一个回击。
例如，爱国将领冯玉祥任陕西督军时，有两个外国人私自到终南山打猎，打死了两头珍贵的野牛。
冯将军把他们招到西安责问：“你们到终南山打猎和谁打过招呼，领到许可证没有？
”对方说：“我们打的是无主野牛，用不着通知任何人。
”
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编辑推荐

《商务谈判与管理沟通》：先进性与基础性相统一教材建设与教学改革相统一综合性与针对性相统一
案例分析与阅读资料开阔视野先进性与基础性相统一 注重用科学的观点和行业规范策划、组织教材，
突出重点和难点，精选基础、核心的内容。
教材建设与教学改革相统一 跟踪学科最新发展动态，考虑专业内容的更新，关注并体现教改的内容变
化。
综合性与针对性相统一 不仅讲解知识，还针对专业领域应用的迫切需要，提供了与理论相结合的应用
实例。
案例分析与阅读资料开阔视野 书中有案例分析和阅读资料，把学生置于经营者的立场，注重培养学生
的实际工作能力。
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