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内容概要

商务谈判是现代经理人的重要工作内容之一。
抓住对方弱点，最大限度地发挥自己的优势，在谈判中进退自如，攻守得当，是职业经理人必备的技
能之一。
本书旨在帮助经理人全面提高谈判能力，全书系统讲授了设立谈判目标、把握谈判原则、灵活运用谈
判策略、准确运用语言、克服沟通障碍等方面的知识，并详细介绍了谈判礼节及各国谈判的差异。
本书将帮助经理人树立正确的谈判意识，掌握谈判的技能技巧，轻松控制谈判节奏，最终实现双赢谈
判。
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章节摘录

书摘技能点6如何追求谈判的时机主题词  成功谈判·基本原则·追求时机适用情景  当谈判进行到一个
阶段，需要选择新的时机推进时，查看此技能。
技能描述　　时间就是金钱，虽然我们无法控制谈判中的时间，但我们可以研究时间对谈判进程的影
响，适当地把握时机，达成谈判目标。
1．与时机有关的问题　　(1)我们应该何时与对方谈判?　　(2)我们在什么时候向对方提出这个要求才
合适?　　(3)在这个阶段向对方施加压力合适吗?　　(4)谈判到了现在我们是否可以结束了?2．时机的
重要性　　时机把握不得当，您可能还没开始谈判就已经失败了；也许本来您很快就可以与对方达成
协议，但因为您没有把握住时机，您不得不再继续同他讨价还价。
可见，时机的把握可能帮助您赢得谈判，也可能让您把谈判弄乱。
　　当您把谈判工作中的一切有关时机选择和难以捉摸的事情结合在一起时，正确的或恰当的时机选
择，可能就只需要您打个电话去试试看。
3．选择时机的原则　　要想在谈判中选择最好的时机出手，必须切记以下三条基本原则：　　(1)别
轻易脱口而出。
对于任何一项提议，应当花时间考虑一下，看看当时的形势是否需要某种时机的选择，或者您是否可
以利用时机的选择得到好处。
在没有考虑清楚前，不要轻易给出什么答复。
　　(2)别失去耐心。
人和事物总是按照自己的节拍运动，几乎从来不会照我们的时间表来行事，所以需要劝告谈判者，延
缓追求瞬间的能力，调整您自己的时间表以适应别人的时间表。
　　(3)不要懈怠。
谈判的时机与何时应说什么话、做什么事同样重要。
不能因为了解到谈判的必需程序后，就想寻找捷径。
如果因此错过了适当的时机，而导致不愉快的结局就非常可惜了。
　　成功的谈判家，也往往是善于正确认识和选择时机，果断地采取行动，创造奇迹的人。
按照本节所述，进行针对训练，相信您也可以做到。
牢记要点正确地选择谈判时机就必须：　　考虑与时机有关的问题　　认识时机的重要性　　掌握选
择时机的原则　　1984年，天津市派出一个代表团前往德国，同印度、伊朗等国商人竞争同一家破产
摩托车厂的设备。
由于当时中国的体制方面的限制，  中方代表在谈判初期丧失了机会。
但中方专家认为还存在机会。
当他们得知伊朗商人未如期付款，合同失效时，同德方进行了一场实质性谈判。
最后，中方以低于伊朗200万克的价格买下了该厂拍卖的设备。
技能点1如何选择谈判策略成功谈判·谈判策略·选择谈判策略当在谈判中不知道该选择何种战略才
能更好地达成谈判目标时，查看此技能。
技能描述　　成功的谈判者应因时、因地制宜，从谈判的实际情况出发，选择合适的谈判策略。
　　以追求更多利益为本　　利益是谈判者追求的根本目标，在谈判中，双方常常会根据谈判实际运
用一些策略和技巧来实现己方目标。
虽然这些策略各不相同，但每一方都是希望己方的获得能够多一些，策略的选择是为谋取大半块蛋糕
服务的。
如果您在一次谈判中获得了50％以上的蛋糕，那么这次谈判就基本成功了。
　　灵活的和常规的应对策略相结合　　在谈判开始之前，谈判者通常会对如何达成目标做出一系列
的计划，但计划不可能把各种谈判过程中可能产生的随机因素都考虑到，这时候如果没有灵活的谈判
策略的支持，谈判就有可能会陷入僵局。
　　为使谈判策略更具灵活性，您町以在谈判计划中对常规事宜进行仔细的安排，而对那些基本上没
有规律可循的事项安排的粗略一点。
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另外，下表给出了几个谈判中要避免的假设：　　每一次谈判都有其自己的特点，成功的谈判者应该
不断在实践中学习，在实践中总结，在实践中完善。
　　成功的谈判者应认识到：　　谈判规律是“根”，谈判技巧是“叶”，“根”深方能“叶”茂。
在选择谈判策略时要二者兼顾。
　　牢记要点要正确选择谈判策略，应该：　　以追求更多利益为本　　灵活策略与常规策略相结合
　　谈判策略因国制宜⋯⋯
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媒体关注与评论

序　　中国企业面临的难题之一是管理问题。
管理之所以成为一门学问，因为它是科学与艺术的统一。
科学的内容就带有一定程度的规律性，总体上比较清晰和明了，是可以由管理学类的书刊来梳理、记
载和表现的。
而艺术的东西则更多来自于实践，只有在实践中才能体味、才能得到培养和检验。
所以，理解和掌握企业管理的精髓，就不能仅仅停留在书本上，而必须与实践相结合方有可能。
也正是在这个前提下，我们才能正确理解和看待管理学类书籍的作用。
　　那些记载在书中的道理，应该说有很多内容是经过实践检验、在实践基础上总结和提炼出来的。
这样的管理学书，读者读了应该有所启发，也仅仅是启发，假如直接拿它来指导处理具体事情，则未
必能行的通。
非得真正办过企业、做过实际管理工作的人，才能真正体会管理理论的精当与奥妙，并用这些理论来
指导自己的企业管理实践。
　　其实，就我个人的体会，做企业的管理有些像做中餐。
两者相似之处在于，对艺术性有相当高的要求。
名厨与庸厨的区别，就在“分寸”二字上。
若想找准火候的关键点，主要凭经验的积累来获得，而非菜谱上所标明的“几分钟到几成熟”那么简
单。
仅一个“酌量加盐少许”就能从根本上改变一道菜的口味与滋味，但是若想将这个“酌量少许”的程
度拿捏准确，非得相当的灶前实践不能养成。
企业管理的规律与这其中的道理有相似之处。
其实，MBA教育中对管理理论的学习也是如此，只有那些做过企业、有过企业管理实践的学员，才能
从MBA的管理教育中汲取到直接的营养，那些没有企业运作经验的人学习管理理论多少觉得隔着一层
，不可能马上弄得很明白。
　　此外，即便是拥有企业管理实践经验的人，在阅读管理类书籍的时候也要善于汲取。
好的管理类书刊能够对管理实践经验进行精炼的、全面而系统的提升，能够表现和捕捉到管理理论中
带有一般性的、精髓性的东西。
条目式的问答手册在阅读的时候有两点要注意。
不同类型的企业面临的管理问题会有很大差异，这种差异在具体业务模式方面体现的尤为明显，另外
一方面，任何一个企业都是一个组织系统，企业的管理问题也必须依靠整体的系统设计来解决。
因此，对于企业管理实践一线的经理人，只有勤于实践，善于学习，才能准确把握企业管理的精髓，
进而实现自身职业化素质的提升。
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　2003年12月
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