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前言

人们常说，恋爱是谈出来的，生意也是谈出来的。
不论在什么单位，任何部门，也不管你是打工，还是做老板，都需要磋商谈判。
与老板谈工资待遇，与客户谈商务合作，没有精明的谈判能力和意识是不行的。
你所掌握和运用的谈判原则、技巧、规律等等，对于能否取得成功具有决定性的作用。
谈判的双方都想赢。
如何取得谈判最佳效果?途径有多种，但其效果往往受传统心理意识影响。
由于儒家文化的影响根深蒂固，自古以来，我们在人际交往中讲究礼节，重人情面子，讲关系，希望
对方把自己看成是大权在握负有使命的人。
英国谈判学家比尔·斯科特在他的谈判学著作中曾对此作过专门分析。
他说：“中国人极重面子，在谈判中，如果要迫使中国人作出让步，则千万注意，不要使他在让步中
丢面子。
这对我们来说是极为重要的。
最后的成交协议，必须是彼此的同事认为是保住了他的面子，或为他增光的协议。
”美国人卢西思·W．派依在他的《谈判作风》一书中也指出：“用帮助中国人得到面子的办法可以
得到很多东西。
任何时候，如果不给面子，就可能造成损失。
”可见，西方人能比较透彻地认识到我们的面子观念，并且有相应的策略。
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内容概要

本书是从一个新的视角探讨谈判的策略与步骤问题。
中国共产党作为中国的执政党，由小到大，有弱到强，由艰难挫折到持续胜利，一路走来，其奋斗历
程所体现出的谈判成功典范，对于今天的企业乃至个人都有借鉴意义。
    本书的写作立足于尊重历史，紧密结合企业在谈判中遇到的难点、疑点、热点问题，讲故事，讲经
典，讲企业面临的问题，讲现实的应用方法，力求在通俗浅显的讲述中让读者既丰富了有趣的历史知
识，又能学到实用的工作方法。
 　　 现实就是历史的重复，历史的兴衰成败也给现实的我们以警醒、明示、法度和理智。
改革开放以来，不论是企业，还是个人，不论是职场上的老手，还是将要走上社会的大学生，最基本
的生存状态与中国共产党成长壮大的奋斗历程存在着一个根本的共同点，就是必须积极应对外部挑战
。
透过纷繁复杂的中共党史，我们可以拨开重重谈判云雾，悟出一种全新的谈判智慧。
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章节摘录

插图：5  总方针：求同存异谈判的总方针是求同存异，在大-的原则性问题上双方尽量取得一致，对于
不影响全局的细小差异，可以保留。
在香港回归祖国的历史进程中，邓小平提出用“一国两制”的方针解决香港问题并亲自领导了香港问
题谈判的整个过程，就是求同存异的经典范例。
1979年3月26日，英国派香港总督麦理浩访华。
邓小平明确表示不同意麦理浩提出的在1997年6月后新界仍由英国管理的意见。
邓小平说：“我们历来认为，香港主权属于中华人民共和国，但香港又有它的特殊地位。
香港是中国的一部分，这个问题本身不能讨论。
但可以肯定的一点，就是即使到了1997年解决这个闻题时，我们也会尊重香港的特殊地位。
现在人们担心的，是在香港继续投资靠不靠得住。
这一点，中国政府可以明确地告诉你，告诉英国政府，即使那时作出某种政治解决，也不会伤害继续
投资人的利益。
请投资的人放心，这是一个长期的政策。
”这一谈话成了“一国两制”的“滥觞”或“雏形”。
1981年4月3日上午，邓小平在北京会见来访的英国外交大臣卡林顿。
在谈话中，邓小平除了重申对麦理浩讲过的那番话以外、还通报了全国人大常委会1979年元旦发表的
《告台湾同胞书》和将要宣布的对台方针的要点，建议英方研究中国对台湾的新政策。
他在回答如何继续保持香港稳定和繁荣的问题时指出：“他们的生活方式、政治制度不变，这是我们
的一项长期政策，而非权宜之计。
对这个问题我们可以郑重地说，我在1979年同麦理浩爵士谈话时所作的保证，是中国政府正式的立场
，是可以信赖的。
可以告诉香港的投资者，放心好了。
”9月30日，叶剑英在一次讲话中，进一步阐明了中国政府关于台湾回归祖国实现和平统一的方针政策
：“国家实现统一后，台湾可作为特别行政区，享有高度的自治权，并可保留军队。
中央政府不干预台湾地方事务。
”“这实际上就是“一国两制”。
1984年2月22日，邓小平会见美国战略和国际问题研究中心代表团时指出：“世界上有许多争端，总要
找个解决问题的出路。
我多年来一直在想，找个什么办法，不用战争手段而用和平方式，来解决这种问题。
我们提出的大陆与台湾统一的方式是合情合理的。
统一后，台湾仍搞它的资本主义，大陆搞社会主义，但是是一个统一的中国。
一个中国，两种制度。
香港问题也是这样，一个中国，两种制度。
”这是邓小平第一次正式使用“一国两制”这种说法。
用他自己的话来讲：“我们的社会主义制度是有中国特色的社会主义制度，这个特色，很重要的一个
内容就是对香港、澳门、台湾问题的处理，就是‘一国两制’。
”在香港问题谈判的整个过程中，邓小平一直坚持“一国两制”的方针，一个中国，两种制度。
在坚持原则的前提下保留差异，求同存异，这是解决香港问题的一个重要方针。
求同存异是在谈判中始终要遵守的原则之一。
谈判双方不可能都同时谋得相同的利益，而必须在“求同”的基础上“存异”。
求同：谈判中理想的结局是提出满足双方共同利益的方案，并达成协议。
尽管每一次合作都存在着共同利益，但是它们大部分是潜在的，需要谈判者去挖掘、发现，最好能用
明确的语言和文字表达出来，以便谈判双方了解和掌握它。
存异：双方多少都会存在利益上、观念上、时间上、物质上的差别，而这些差别就是双方的“异”。
比如，一方主要关心问题解决的形式、名望与声誉、近期的影响；另一方则主要关心问题解决的实质
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、结果和长期的影响。
利益上、观念上、时间上的分歧，都可以成为协调分歧的基础。
这时，不难找到可以兼顾双方利益、双方都比较满意的方案，谈判自然会获得成功。
要达到求同存异的最大优化，就要在谈判过程中协调双方的利益。
协调利益的一种有效方法是指出自己能接受的几种方案，问对方更喜欢哪一种。
你要知道的是哪一种方案更受欢迎，而不是哪一种方案能被接受。
你可以对那种受欢迎的方案进行再一次的加工，再拿出至少两个以上的方案，征求对方的意见，看看
对方倾向哪一种。
用这种方法，不再需要决策，你就可以使方案尽可能地包含共同利益。
如果把协调分歧总结为一句话，那就是：寻求对你代价低，对对方好处多的东西。
而且，当你寻求的方案不被对方接受时，要努力使对方意识到，所确定的方案是双方参与的结果，包
含着双方的利益和努力。
客观地指出履行方案给双方所带来的结果，并重点指出对双方的利益和关系的积极意义，促使对方回
心转意，做出决策。
不到迫不得已，不要以威胁的方法警告可能发生的后果，并要对方承担一切责任。
谈判者的格言是：在分歧中求生存！

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<读党史 学谈判>>

编辑推荐

《读党史 学谈判》由江西人民出版社出版。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<读党史 学谈判>>

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 8


