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前言

又是一本关于谈判的书？
是什么让我们认为我们还有一些新想法要告诉大家呢？
一个原因就是，市面上所有关于谈判的书籍，在我们看来，关注重点都错误地放在了“进行交易”上
。
除非你在签了合同后别无他求，否则把谈判仅仅看做是在“进行交易”，那你只能坐等失败了。
当谈判双方抱着履行交易的目的，而不仅仅是抱着签订合同的目的时，是做一个合作型的谈判人员还
是成为一个“强权”型的谈判人员，是“一开始先说‘不”还是“努力促成交易”等常见的争议性话
题，与确定你要进行谈判的交易能否真正帮助你实现你想要得到的结果比较起来，又显得如此苍白无
力。
那么，我们谈判和交易的关键是什么呢？
的确有些交易，它的履行与否并不重要，例如当日成交的操盘交易。
但是如果你要进行的谈判，其交易的履行非常重要，也就是说，合同双方需要在合同签订后共同努力
来履行并兑现该交易，否则这笔交易毫无意义，那么这本书正好适合你。
在所有其他条件都不变的前提下，如果你能在交易中多获得一些利益，你心里会觉得更平衡一些，这
显然没错。
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内容概要

为什么很多企业进行的交易从双方签订的合同上看没有任何问题，可是实际履行起来却麻烦不断？
原因在于，这些交易的谈判人员通常将双方握手或者签订合同（即谈判成功）作为整个交易过程的最
终目标，而不是双方合作的起点。
      在本书中，丹尼&#8226;厄特尔和马克&#8226;戈登为读者解释了如何从一种以达成交易为导苘．的
思维（专注于合同签订本身）转变为一种注重谈判后合同履行问题的思维（在合同签订后，确保该交
易为本公司带来价值）。
作者为我们展示了：    ◆怎样才能将谈判看做是一种手段而非终极目标；    ◆如何向股东咨询，从而
确定你需要谁来帮助你签订合同，并实现企业的目标；    ◆如何为合同签订后双方的合作行为起到好
的示范作用；    ◆如何表达你的顾虑——既不影响合同的顺利签订，又能达到你的目的；    ◆如何帮
助谈判对手避免过度承诺——使他们能真正履行合同中他们所承诺的义务；    ◆如何买现企业的终极
目标——不但成功地签订合同，而且实现企业的终极目标。
    作者结合多个行业和不同国家的大量案例，向我们展示了他们用来向人们灌输合同履行思维的方法
在我们所熟识的各种情形的商业交易（包括兼并、收购、合资、联盟、外购以及客户和供应商间的关
系）中起到了多么大的作用。
本书不仅为谈判人员和谈判团队提供了至关重要的建议，还使管理者们认识到谈判是企业的一项关键
流程，它可以为企业带来很多真正的价值。
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作者简介

丹尼·厄特尔：Vantage公司创始人之一，公司外包业务的负责人。
他也是谈判和关系管理方面的学术权威，Janeeva公司董事长。

    马克·戈登：Vantage公司创始人之一，哈佛法学院哈佛谈判研究计划高级顾问，中突管理集团一该
集团致力于解决国际社会共同关心的争端一的创始人之一。
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章节摘录

插图：第一章 引言什么是问题的关键？
为什么精明的企业却无法做出正确的判断？
人们也许会这样想，如果一个谈判人员误入歧途，而他的直接领导又不能及时把他引入正轨，那么很
显然，一个成功的企业必然会建立某些机制以确保交易能实现预期价值。
然而令人惊奇的是，一些企业所采取的某些系统、结构以及激励机制等并不能切实地解决这些问题；
相反，还会使其变得更加麻烦。
从我们与大大小小的很多企业进行合作的经验中，我们注意到了企业领导们所犯的一系列错误，特别
是在一些合同履行非常重要的重大交易上，例如在如何拟订谈判的职能，如何雇用和组织谈判人员，
以及如何安排决策权等方面。
如果他们的意图明确，精明的企业怎么还会一错再错？
我们总结了以下六种最常见的错误。
创建一个独立的“谈判部门”许多组织机构都设立一个专门的部门或职能单位，将所有的权威人士和
专家们集结起来，形成集中的谈判力量。
这种做法是可以理解的，但与此同时，它也在谈判和合同履行之间形成了一道鸿沟。
一个纯粹为了“达成交易”的团队，其成员往往并非来自于与正在进行的谈判息息相’关的业务部门
。
为了完成任务，他们不得不签订合同，至于由谁来履行合同，那就是别人的事情了。
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后记

本书是在商务印书馆的大力支持下完成的，特别是得到了李彬编辑的大力协助。
尽管我们翻译小组的各位成员都从事相关领域的教学与科研工作，也都具备海外学习的经历，经常参
与学术翻译活动，但是毕竟语言的背景不同，文化存在差异，所以将原著翻译成中文可能距离两位作
者所要表达的意境还有一定的距离。
丹尼和马克的这本书是一部读来容易译却难的著作。
说它容易，是因为这本书的主题和作者的思路非常清晰，比较容易把握；说它难，是因为这部著作将
两位作者几十年来从事法律和谈判工作的经验及所见所闻全部浓缩到了本书中。
因此对我们来说，翻译本书难度不小。
但是，两位作者从事法律和谈判工作的经验及观点，对于从事该领域教学、科研和实践工作的学者及
从业者来说，无疑是一笔宝贵的财富。
我们希望能通过我们的工作，将这笔财富奉献给每一位投身于法律和谈判工作，以及对该领域有着浓
厚兴趣的中国读者。
在本书的翻译过程中，我的部分学生也参与了初稿的翻译工作，他们是仲冰、王利肖、张帅、熊瑛、
黄树培、骆意等。
对他们的帮助，我深表感谢！
翻译本书时，恰逢我的儿子陆陆降生不久，感谢我的妻子张潇竹花费了大量的精力照顾儿子，使我能
投入全部的精力来完成此项翻译工作。
初稿提交后，我身在美国，很多事情都是李彬编辑与我邮件保持联系，无形中给他增加了很多工作，
在此，向李彬编辑的大力支持和帮助表示衷心的感谢！
也对商务印书馆各位同人的大力支持和精心审稿致以深深的谢意！
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媒体关注与评论
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编辑推荐

《成交只是起点:为顺利履行合同而谈判》是厄特尔编著的，由商务印书馆出版。
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