
第一图书网, tushu007.com
<<美国人是如何谈判的>>

图书基本信息

书名：<<美国人是如何谈判的>>

13位ISBN编号：9787802324770

10位ISBN编号：7802324777

出版时间：2012-1

出版时间：时事

作者：(美)理查德·H·所罗门//奈杰尔·昆内|译者:中国现代国际关系研究院

页数：356

译者：中国现代国际关系研究院

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<美国人是如何谈判的>>

前言

这部适时的有关美国外交人员谈判行为的著作，使我想起了一个有关一位典型美国人——尤利塞斯
·S．格兰特——的故事。
当他还是一个八岁大的孩子时，格兰特的父亲派他去邻居家买一匹马。
抵达邻居家时，格兰特大声地说，“我爸说了，我可以出价20美元买那匹小马；如果你不接受的话，
我可以出价22美元50美分；如果你还不接受的话，我就出价25美元”。
格兰特在他的自传中说道，那个故事“很是让我伤心，当村里的男孩们知道这个故事后，此事便传得
没完没了”。
    这个故事虽然简单，但却包含着有关讨价还价的若干经验之谈——其中包括耐心的价值、拿捏的重
要性以及隐藏自己底线的智慧。
    至于外交，谈判是其核心的内容之一，是一门艺术。
因此，它需要细致入微的准备以及一些相关的技巧。
在美国外交政策的大背景下，谈判是用以推进美国利益的若干关键工具之一。
其目的是劝说外国政府以对我们有益的方式行事，或至少以可以接受的方式，甚至以具有约束力和强
制的方式。
    代表美国进行谈判的男男女女，具有一些先天的优势，其中包括我们的军事力量、我们经济的规模
以及我们国家在历史上的政治影响力。
但是，他们仍需在我们民主的地雷阵中谨慎前行，在这地雷阵中他们不仅面临着来自国会和私营部门
利益集团的巨大压力．而且还面临媒体无休止的监督。
他们时时刻刻地被追问自己的战略，披露谈判的细节，预测结果以及说清自己谈判对手的态度。
主要国际条约可以闭门达成且能保密数年的日子，早已一去不复返了。
    为了准备任何谈判，美国的外交人员必须在我们的政府内与相互竞争的各个权力中心进行谈判。
外交人员的目的就是既尽可能地照顾到各方利益，同时又要尽可能地保持自己独立的权威性。
与此同时，他们还要确定对不同的谈判对手采取何种战略，以便在谈判对手确实的要求与可被强制接
受的条件之间划出清晰的界限。
当谈判开始时，我们的外交人员往往通过明确条件、确定问题和限定做出决定的时序来主导这一进程
。
在如是实践中，他们或可采用美国早期一位大使——本杰明·富兰克林——所喜欢的策略手段，后者
在实践中小心翼翼地不与任何人发生冲突，而是心平气和地提出问题和疑问；或可采取一种更为激烈
的风格——言辞激烈，以引入媒体相威胁，把谈判失败归咎于对方。
不管是哪种情况，给他们的建议是，应寻求一个参与各方都至少能宣称取得部分胜利的结果。
这就不可避免地需要创造性地使用辞令，然而，一个受到双方欢迎的协议更能持久，而一个一方明显
是赢家、另一方显然是输家的协议则不然。
    对于一些美国人来说，谈判显然是一种示弱的表象。
在他们看来，真正的强者是无须谈判的；强者只需示强，把他们的意愿强加于人。
在少有的情况下，这的确可以是我国的唯一选择。
总之，并不是所有的问题都具有两面性，并不是所有的敌手都是讲道理的，并不是所有的问题都是可
以通过讨论得到解决的。
尽管如此，外交经常被证明是改变现有秩序的一种有价值的工具，不管是建立新的友谊，或是在长期
的分歧上达成共识，或是为跟上事件的发展而提出新的规则。
    鉴于当前的这种现实，无论是涉及核安全问题、经济公平问题、能源问题、环境问题，还是对国际
法进行修正，美国的谈判者在坐到谈判桌之前应确保能得到尽可能全面的支持，这符合美国的最大利
益。
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内容概要

本书提供了有关美国官员谈判行为和习惯做法的丰富和翔实的内容。
它对美国决策者、外交官与外国对手如何谈判及影响谈判的诸多因素一一包括文化、机制、历史和政
治因素一一进行了客观评估。

通过与50多名外国及美国谈判者进行讨论和采访，理查德·H·所罗门和奈杰尔。
昆内认为，美国谈判行为由4种心态组成。
他们检查探讨了美国人如何在谈判桌上使用时机、语言、诱惑和施加压力等战术手段，以及他们如何
在正式谈判领域之外利用(或忽视利用)媒体、幕后渠道和招待等手段宋促成谈判目标。
他们对美国国内各机构间的紧张竞争以及限制美国谈判者自由发挥空间的国会的猜疑亦进行了探讨。

本书是有关跨文化谈判行为观念和具体国家个案的最新研究文集。
其他有关跨文化谈判系列研究分别对伊朗、中国、俄罗斯、朝鲜、
日本、法国、德国、以色列和巴勒斯坦谈判行为模式进行了探讨。
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作者简介

作者：(美国)理查德·H·所罗门 (美国)奈杰尔·昆内 译者：中国现代国际关系研究院理查德.H.所罗
门，美国和平研究所所长，曾在美国国家安全委员会和国务院政策规划司工作，先后担任负责东亚和
太平洋事务的助理国务卿和美国驻菲律宾大使。
并曾担任兰德公司政治学研究室主任及密歇根大学政治学教授。
奈杰尔·昆内，美国和平研究所出版编辑部主任，目前在多家欧美思想库、学术机构、出版社和跨国
公司担任顾问。
他在国际关系和解决冲突等领域从事研究、写作和编辑工作20余年。
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章节摘录

版权页：高级职业外交官和政府任命的官员在面对摄像镜头和麦克风时，通常比低级别的外事官员更
能表现自如。
这种自信和流利的表达是谈判者非常宝贵的资源，他们可能必须在国会听证会上讲话，参加各种非政
府组织和外交事务思想库组织的会议和专题研讨会，并向华盛顿总部通电话。
他们也可能被要求接受外国和国内媒体的采访，并向记者提供“背景简介”（即非特定主题的采访）
。
显然，他们经常与记者密切接触，在谈判中对他们很有帮助。
（二）向媒体提供材料被媒体注意是受欢迎的，但媒体永远处于饥渴中，谈判者如果忽视给它们提供
材料，很快就会发现它们的注意力转向了他处或它们的情绪已经变坏。
幸运的是，美国官员有许多很好的理由向媒体记者提供健康的养料。
从试图影响公众态度的角度来说，占据媒体版面在谈判的任何阶段都可能有所帮助。
在谈判开始之前，美国官员可列出重大相关问题；在谈判进程中，他们可以解释讨论的展开过程，并
迅速对反面观点和预料之外的发展做出反应；在结束阶段，他们可对会谈结果进行描述分析，并提出
批评或褒扬。
向媒体发表讲话的行动——至少如果以坦率和公开方式提出——将可帮助美国谈判者向公众证明其自
身的“透明性”。
大多数这类向媒体传递的信息不仅适合于外国公众的意见，而且也适合于美国谈判者希望传递到的所
有读者和听众。
在大多数谈判中，美国谈判者希望通过媒体向至少六类不同听众传递信息：谈判桌另一边的对方谈判
小组、对方的主要决策者（那些人可能不参加会谈），对方国家的公众，第三方国家政府及其公众，
国际观点的制造者（如非政府组织），美国公众，以及美国政府及其官僚体系的中的其他行为者。
在不同时间和不同谈判中，这些听众的相关重要性也各有不同。
在大多数情形中，人们可能认为第一和第二组听众最重要。
但有趣的是，第五和第六组——即国内听众——也可能特别重要。
在各机构之间存在争论（这也是下一章挖掘的主题）的环境下，无论是出于促进本部门利益，还是为
了提升他们的职业声誉和议程，或确定美国公众对某项特别政策（在媒体为动力的社会中，外交政策
与国内政策经常重叠）的看法，美国谈判者需要花费大量时间通过媒体与美国公众交谈。
此外，通讯联络绝不是单向的。
公众从谈判者那里听到的内容也可能帮助形成公众对某项谈判及其相关问题的看法，但公众对谈判者
向新闻媒体所谈论内容如何反应，将会通过媒体、国会和其他途径反馈给谈判者，并可能帮助形成他
们自己的看法。
与此类似，在谈判者、国务卿和总统之间存在一个公共意见“反馈圈”，而国务卿和总统均想知道谈
判者是否按照指令正确行事，如果没有，谈判者将会被要求改变进程，甚或被撤换。
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媒体关注与评论

对美国谈判者的真实和独特视角的研究，因为它对外国人心目中美国谈判者的观念进行了探讨。
 　　——兹比格纽·布热津斯基，前美国国家安全顾问 战略与国际问题研究中心顾问兼理事这一适
时出版的研究文集提供了相关重要经验教训和内幕，阐述了未来美国人在谈判中将如何更有效地与友
国或敌国对手进行争论、讨价还价和进行交易。
　　——尼古拉斯·伯恩斯，哈佛大学教授、前美国副国务卿本书的优点之一是，它为未来外交建立
了参数。
　　——简·伊莱亚森，前瑞典外交大臣，前联合国大会主席其强调的一个中心论点很少为外交界之
外的人们所了解：重要谈判实际上更多发生在国内，而不是在各国之间。
对某些未曾讲过的故事进行了详细分析。
　　——L.H.盖尔布，前《纽约时报》专栏作家，外交关系委员会前主席实用信息的金矿，其思想有
助于提高美国谈判者及其对手的效率，并能使人们更好地了解谈判程序。
　　——乔治.P.舒尔茨，前美国国务卿
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编辑推荐

《美国人是如何谈判的》：王道也好，霸道也好，一个只有两百多年历史的国家之所以能在世界上称
王称霸，不能说没有它的过人之处和超强智慧。
那么它有哪些过人之处和超强智慧呢？
让我们好好看看，美国人是如何与世界各国打交道的吧⋯⋯美国前国务卿赖斯、奥尔布赖特作序力荐
，基辛格说此书是跨文化谈判艺术的入门书。
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