[image: image1.jpg]HOW TO BREAK DEADLOCKS
AND RESOLVE UBLY CONFLICTS
(WITHOUT MONEY DR MUSCLE)

DEEPAK MALHOTRA

HARVARD BUSINESS SCHOOL





英国安德鲁·纳伯格联合国际有限公司北京代表处

新 书 推 荐

[image: image2.jpg]



中文书名：《不可能的谈判：打破僵局，化解冲突》
英文书名：Negotiating the Impossible: How to Break Deadlocks and Resolve Ugly Conflicts (without Money or Muscle)
作    者：Deepak Malhotra    
出 版 社：Berrett-Koehler Publishers
代理公司：ANA
页    数：224页
出版时间：2016年4月
代理地区：中国大陆、台湾
审读资料：电子稿
类    型：经管
内容简介：
·畅销书作家的最新力作！

马哈拉的作品《哈佛经典谈判术》（Negotiation Genius）全球销量超过12万册，另一部作品《我动了你的奶酪》（I Moved Your Cheese）全球销量超过14万册！

·引人入胜的故事！

每章讲述一个风险超高、看似无望的真实谈判案例，但通常都有令人惊讶的解决方法。
有些谈判很简单，有些谈判很麻烦，还有一些时候看似毫无希望。冲突不断升级，人们越来越有攻击性，也没有人愿意让步。最糟糕的是，你手里既没有权力也没有资源。哈佛大学教授兼谈判顾问迪帕克·马哈拉展示了如何化解最危险的处境，在看似不可能的情况下获得成功。
马哈拉提出了打破僵局、化解冲突的三大方法，用引人入胜的真实谈判故事给读者上了一课，其中包括起草美国宪法、化解古巴导弹危机、终结美式橄榄球联盟和冰球联盟的激烈争论等等。同时，他也展示了如何在日常生活中运用同样的原则和策略。无论你是签订企业合同、进行求职谈判、解决商业纠纷、处理人际关系，甚至是跟孩子商量事情，本书提供的经验教训都能让你获益匪浅。
正如马哈拉提醒读者的，无论摆在桌面上的是什么议题，从根本上说，谈判始终是人类的互动。无论风险有多大，纠纷有多持久，谈判的目的都是通过与他人互动，达成理解和认同。无论你处于任何情境之下，本书介绍的原则和策略都能帮你有效地做到这一点。
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作者简介：
迪帕克·马哈拉（Deepak Malhotra），哈佛商学院教授，谈判、组织机构与市场组织专家，在MBA课程和众多企业高管培训项目中讲授谈判学。这些培训项目包括高级管理项目、企业主/总裁管理项目、改变游戏规则、战略谈判等。他曾在管理学、心理学、冲突管理、外交政策等领域的顶级期刊发表文章，名言警句经常被主流媒体引用，凭借出色的教学和研究成果屡获殊荣。
他为世界各地的企业提供培训和咨询，为试图结束武装冲突的政府提供建议，还是美国CNBC夜间档节目“大创意”的长期嘉宾。他与人合著有《哈佛经典谈判术》（Negotiation Genius），2012年出版的《我动了你的奶酪》（I Moved Your Cheese）荣登华尔街日报畅销书排行榜，售出15种语言的版权。

媒体评价：
“无疑是我读过的最佳谈判指南！如果你要参加高风险的谈判，《不可能的谈判》会为你提供违反直觉的金点子，将对你的未来产生积极的影响。”
----比尔·格利（Bill Gurley），风险资本家，

邦仕马克风投公司普通合伙人
“书中充满实用的准则和极具说服力的例子，《不可能的谈判》将是你读过的最有用、最愉快的谈判指南！”
----威廉·尤里（William Ury），
与人合著有《谈判力》（Getting to Yes）
“《不可能的谈判》说到做到。作者马哈拉以看似棘手的史上重要谈判为例，给读者上了一堂应对日常谈判的课——在使用武力不可行的情况下，在谈判时加入三根令人惊讶的“杠杆”。对于谈判者来说，这本书就像有魔法一样。”
----丹尼尔·H·平克（Daniel H. Pink），

著有《驱动力》（Drive）和《销售即人性》（To Sell Is Human）
针对作者的前一部作品《哈佛经典谈判术》的评价：
“绝对精彩绝伦的谈判兵法，大量真实复杂案例的经验总结。这是一本我在该领域中读过的最全面、最有智慧、最实用的书。”
----史蒂芬·柯维（Stephen R.Covey）
著有畅销书《高效能人士的七个习惯》（The Seven Habits of Highly Effective People）
“对谈判中的新手和老手来说，要从根本上弄懂谈判这套越来越重要的技能，本书是独一无二、最为精练的学习参考资料。”
----沃伦·本尼斯（Warren G.Bennis）
管理大师，著有畅销书《决断》（Judgment）
谢谢您的阅读！

请将回馈信息发至：俞晓宁（Winnie Yu）
安德鲁﹒纳伯格联合国际有限公司北京代表处
北京市海淀区中关村大街甲59号中国人民大学文化大厦1705室, 邮编：100872
电话：010-88810959

传真：010-82504200
Email: winnie@nurnberg.com.cn
网址：www.nurnberg.com.cn

微博：http://weibo.com/nurnberg
豆瓣小站：http://site.douban.com/110577/
地址：北京市海淀区中关村大街甲59号中国人民大学文化大厦1705室，邮编：100872

电话：010-82504106，88810959，传真：010-82504200

网址：www.nurnberg.com.cn
- 2 -

