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前言

人的一生都在谈判，我们既要在生活中学会谈判，又要在谈判中提高生活质量！
肯尼迪说：“我们不要因心生恐惧才谈判，但我们也绝不畏惧谈判。
”掌握谈判技能，成为谈判高手，我们就拥有了驾驭一切的能力。
    谈判既是一门科学，又是一门艺术。
它是人们为了协调彼此之间的关系、满足各自的需要，通过协商而争取达到意见一致的行为和过程。
在市场竞争日益激烈的今天，谈判技术已经发展成集社会学、语言学、心理学、逻辑学、行为学、传
播学、公共关系学等诸多学科为一体的综合性现代科学。
随着经济和社会的日益发展，对于许多人来说，谈判不再只是一个抽象的词汇，它已经成为我们在日
常工作和生活中随时都可能会遇到实实在在的真实场景。
    《学会谈判》一书重点阐述了政治谈判和商业谈判，也涉及其他方面的谈判。
《学会谈判》一改传统谈判教科书的著述风格，着重突出了系统性、灵活性、实用性的特点，从案例
分析中提炼观点，总结古今中外杰出的实战经验，把深奥的谈判理论融人生动的案例之中，便于学习
者身临其境，在短时间内掌握谈判的策略与技巧，从而能进行富有成效的谈判操作。
本书语言简练、通俗易懂，叙述生动有趣，观点鲜明，案例丰富，让你在领悟到谈判的本质的同时，
真正懂得如何与他人谈判及如何化解生活中的冲突，为你迅速成为谈判高手提供了最佳指南。
不管你是位谈判专家，或者还仅仅是位初学者，本书都有助于你建立起个人信心，提高你作为谈判者
应有的技巧。
    此外，学习本书，既有助于你掌握谈判各环节的技巧，还能提高你掌控谈判节奏的能力，从而能在
谈判中获得主动权，争取谈判的成功！
    本书适用于企业中的中高层管理人员、商业人士、高等院校工商管理及贸易类专业的教师和学生；
也适用于政府官员和学习公共管理的学生，以及经常谈判的职业经理人与希望提高自身谈判能力的各
类人员。
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内容概要

　　葛菜云的《学会谈判》一书重点阐述了政治谈判和商业谈判，也涉及其他方面的谈判。
《学会谈判》一改传统谈判教科书的著述风格，着重突出了系统性、灵活性、实用性的特点，从案例
分析中提炼观点，总结古今中外杰出的实战经验，把深奥的谈判理论融人生动的案例之中，便于学习
者身临其境，在短时间内掌握谈判的策略与技巧，从而能进行富有成效的谈判操作。
本书语言简练、通俗易懂，叙述生动有趣，观点鲜明，案例丰富，让你在领悟到谈判的本质的同时，
真正懂得如何与他人谈判及如何化解生活中的冲突，为你迅速成为谈判高手提供了最佳指南。
不管你是位谈判专家，或者还仅仅是位初学者，本书都有助于你建立起个人信心，提高你作为谈判者
应有的技巧。
　　此外，学习本书，既有助于你掌握谈判各环节的技巧，还能提高你掌控谈判节奏的能力，从而能
在谈判中获得主动权，争取谈判的成功！
 本书适用于企业中的中高层管理人员、商业人士、高等院校工商管理及贸易类专业的教师和学生；也
适用于政府官员和学习公共管理的学生，以及经常谈判的职业经理人与希望提高自身谈判能力的各类
人员。
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公司  懂得随机应变  明星妙策化干戈  一家旅馆的移迁  刘晏造船  钱翁买房  尤老板破财消灾  需求的多
维性  在鳄鱼遍布的河沿  比三个商人还要精明的人  吉斯莫圈套  统计魔术  “钓鱼”术  在异国招标会
上  “我不知道  艾柯卡成功秘诀  “制造”竞争  在莫斯科的决斗  电话牵肥羊  妙用电脑  聪明的厂商  举
重若轻，知州买马  最后八小时  权力有限  哈默放心了  打开天窗说真话  踏破铁鞋无觅处  声东击西  故
意误会的丹麦人  商业奇谋  董事长奇论惊人  印度人夺气攻心  期望与现实  一美元买一家大酒店  诱人
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老夫人不践前诺  哲人斯宾诺莎“争财”记  老子和孔子  先见之明  以魔制魔  出乎意料的结局  吴学究
说三阮撞筹  道德压力  百万美元的游戏  退休老人与米开朗琪罗  赢得认同  俄罗斯农妇和聪明人  青蛙
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章节摘录

室内的谈判空气也骤然紧张起来了。
    基辛格申辩说：“如果我们背弃老朋友，不但别的朋友不信任我们，你们中国人也不会尊重我们。
”    周恩来停顿片刻调整了一下情绪，又说：“台湾是中国的领土。
台湾问题是中国的内政。
这是你们历届政府都承认的。
现在哪国的军队占领台湾？
是你们美利坚合众国。
中国有句俗话，‘解铃还须系铃人’。
如果说有什么复杂原因的话，那也是你们美国政府一手造成的。
你们不但对这一现实没有任何改变，而且还继续从各方面封锁我们、孤立我们。
”    基辛格又申辩说：“我今天坐在这里，不说明我们在改变吗？
”    周恩来越说越严肃：“现在我还要重申：台湾问题，关系到一个国家的主权问题：在这一点上毋
庸置疑。
”    双方都严肃地对望着。
    周总理这时豁达地说：“毛主席说，台湾问题可以拖一百年，是表明我们的耐心；毛主席的意思同
时也包含不能让台湾问题妨碍中美两国关系正常化。
．这些不都表明我们的诚意吗？
你们的诚意又何在？
”    基辛格终于说：“总理先生，会谈的公报必须有助于打开一条新的道路。
总统也是这个意思。
”    周总理又启发说：“博士先生，你们在台湾问题上的观点，甚至措诃，都是二十几年常用的。
这就不如你所说，有助于打开一条新的道路。
”    基辛格已认识到周恩来已经不会再作退让。
他同助手洛德在会议厅一侧角落商量了一会儿，才回到谈判桌上，原来绷紧的脸也放松了，他说：“
我们决定换一种方式表达美国的观点。
”    《中美联合公报》一反国际协议的一般惯例，既写进了双方达成协议的成果，同时又以“美国认
为”、“中方认为”的方式写进了双方的分歧，公报在写到双方观点时是这样表述的：“双方回顾了
中美两国之间长期存在的严重争端。
中国方面重申自己的立场：台湾问题是阻碍中美两国关系正常化的关键问题；中华人民共和国政府是
中国的唯一合法政府；台湾是中国的一个省，早日归还祖国；解放台湾是中国的内政，别国无权干涉
；全部美国武装力量和军中设施必须从台湾撤走。
中国政府坚决反对任何旨在制造‘一中一台’、‘一个中国、两个政府’、‘两个中国’、‘台湾独
立’和鼓吹‘台湾地位未定’的活动。
”    在公报中，美国方面声明：“美国认识到，在台湾海峡两边的所有中国人都认为只有一个中国，
台湾是中国的一部分。
美国政府对这一立场不提出异议。
它重申它对由中国人自己和平解决台湾问题的关心。
考虑到这一前景，它确认从台湾撤出全部美国武装力量和军事设施的最终目标。
在此期间，它将随着这个地区紧张局势的缓和逐步减少它在台湾的武装力量和军事设施。
”评析    在谈判中，双方都未说空话和假话。
周恩来的外交艺术表露得相当完美。
他创造的“你讲你的，我讲我的”的独特外交风格在这次谈判中取得了成功。
P5-6
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编辑推荐

一切谈判都是力量的较量！
在人际交往过程中，我们必须学会职业的谈判技巧，良好的谈判技巧有助于我们达成目的，巩固人际
关系，轻松地解决谈判过程中的矛盾和问题⋯⋯    葛菜云的《学会谈判》一改传统谈判教科书的著述
风格，着重突出了系统性、灵活性、实用性的特点，从案例分析中提炼观点，总结古今中外杰出的实
战经验，把深奥的谈判理论融人生动的案例之中，便于学习者身临其境，在短时间内掌握谈判的策略
与技巧，从而能进行富有成效的谈判操作。
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