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内容概要

　　《谈判决定成败》将谈判从企业管理等商业事件中独立出来，成为人们日常工作、学习、生活所
必须具备的技能。
《谈判决定成败》的特色在于并没有过多强调谈判的理论以及商业规范，而是侧重于指导人们如何达
成人际交往的双赢，让谈判能力成为成功道路上的助推器。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<谈判决定成败>>

作者简介

王黎是谈判沟通以及人际交往能力开发方面的专业人士。
曾经任职于世界500强企业宝洁(P&G)，从事销售管理以及经销商谈判工作。
此后赴美国攻读芝加哥大学工商管理学硕士学位(MBA)，进一步加强了其谈判沟通等人际交往能力。
现任某培训机构的资深培训讲师。
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章节摘录

书摘我们都可能经历这样的情景：    早晨起床后，发现处于叛逆期的小女儿衣着前卫，这让你无法满
意，于是你勒令她换掉这些衣服，可小女儿却认为你无法理解时下年轻人的潮流，对你的话置若罔闻
。
    而原本你同邻居商量好每星期一、二由你送两家的孩子上学，星期四、五由邻居送两家的孩子上学
，星期三则两家轮流。
今天是星期二，原本应由邻居来送孩子们上学，但是邻居临时有事，同你来商量能否今天由你送孩子
们，但这一切打乱了你的计划。
    上班后，参加一个新项目的工作讨论会，你向上司展示你花费了一个晚上准备的项目方案，努力介
绍这个方案的优势，但是却被否决。
    下午，因为你最近一段时间顶替另外一位离职同事的工作，你向老板提出了加薪的要求，向老板说
明自己的工作与价值。
    下班路上，你路过一家饰品商店，想到妻子的生日在即，于是你进店为她挑选了一枚漂亮的胸针，
但因为是样品，表面蒙上了灰尘，你与店员商量，是否因此降低些价格。
     实际上，无论是在购物时还是在工作中，谈判每天都在发生。
谈判贯穿于一个人每天的生活。
我们都处在生活这一张巨大的谈判桌前，扮演着各类的谈判者，每天都在谈判桌前同他人进行谈判，
只是我们经常意识不到而已。
    谈判是现代社会交往过程的起点，在人们的生活中占着举足轻重的位置。
对个人来说，它是满足个人需求的一种有效方式，能帮助你通过谈判的手段获得自己想获得的结果；
对一个组织来说，它是一种做出集体决策的重要方式，并让决策获得组织中多数人的认同。
谈判应是一项公平竞争的活动，它的目的是要使参与谈判的各方相互合作，达成使双方都可以得到利
益的协议或者合约。
    在现实中，如果一个人想从别人那里得到自己想要的东西，并准备为之进行协商交涉时，谈判就开
始了。
    在美国，有一个卖主在报纸上刊出了一份广告，愿意以3万美元的价格出售一辆汽车。
广告登出以后，有几家感兴趣的买主前来看货，希望做成这笔交易。
在讨价还价的过程中，有一个客户愿意出价28500美元并预先交付了500美元订金。
由于出价明显高出其他买主，所以汽车所有者便欣然接受了这个出价，并且回绝了所有其他的买主，
一心等待订金的交付者交来剩余的28000美元货款，就可以正式完成这笔交易了。
    但就在卖主满心欢喜地等待那位买主前来交款提货时，事情却发生了令卖主意想不到的变化。
一连等了好几天，却丝毫没有那位买主的消息。
卖主在焦急中又过了几天，买主才打来电话，他很遗憾地向卖主说明，由于合伙人和妻子不同意，实
在无法继续完成这部汽车的交易。
不仅如此，买主还在电话中提到，他们之所以不同意继续交易，是因为他们已经调查并比较过一般的
价格，认为这种汽车的价格最多不超过25000美元，如果以28500美元的价格买走汽车，会遭到别人的
耻笑。
更何况他还担心这辆车子的其他方面，比如发动机引擎、轮胎等是否能够让他满意。
    听到这里，卖主自然非常生气，感到愤愤不平，因为他已经回绝了其他所有的买主，甚至连他们的
电话号码都一起扔掉了，再和那些买主联系已经非常困难而且毫无头绪。
卖主的情绪产生了一定的波动，他感到特别郁闷烦躁，觉得自己受到了买主的愚弄。
接着，卖主开始怀疑起自己当初制定的价格来，也许市面上同类汽车的价格实际上真的只值25000美元
。
再加上如果交易不成，卖主还得再去登广告，再去和买主接洽，再去做令人厌烦的讨价还价，总之一
切过程又得重新开始。
更何况如果再遇到一个这样的买主，结果又会怎么样呢?出于这些繁琐的考虑，卖主在很不情愿的情况
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下，决定以25000美元的价格卖掉这辆汽车。
于是他打电话给那位买主，告诉他自己愿意按照对方的出价将汽车卖给他。
就这样，卖主完成了一项很不愉快的交易，而那位精明的买主则趁机以超低的价格得到了那辆汽车。
    上述故事中，虽然是买东西这样一件小事，但是在其中却蕴含了极深的谈判技巧。
撇开买车人的虚假出价、撇开交易的不公平，为了各自的利益和想要的结果而进行谈判的实质却是我
们每个人都会遇到的。
为了与他人达成一致，为了满足个人的需求，我们都需要与人进行谈判。
    每个人都为了大大小小的事情不断与人谈判。
谈判成为最重要的决策方式之一，哪怕我们个人没有亲身参与的谈判，我们的生活也受着各式各样谈
判结果的影响。
    P3-5
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媒体关注与评论

书评没有永恒的敌人，只有永恒的利益。
    ——前美国首相丘吉尔        第一流的谈判高手黢色龙。
他们在谈判时的态度、举止、方法和姿态，将因对手而异。
⋯⋯你需要了解谈判桌上的对手，包括他们的动机，企图采用什么策略谈判，以及他们最终想从你身
上得到什么。
    ——美国知名理财大师唐纳德·特朗普        永不让步，除非交换。
    ——美国商业谈判经典语录        渴望成交的程度是谈判时的罩门。
越想成交，就越处于弱势。
相反地，越不轻易显示这种渴望，越容易取得有利的谈判地位。
想成为谈判好手的入门规则，就是克服成交渴望。
⋯⋯谈判中价值最高的就是情绪。
    ——销书《从“不”说起》作者吉姆·坎普
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编辑推荐

本书将谈判从企业管理等商业事件中独立出来，成为人们日常工作、学习、生活所必须具备的技能。
本书的特色在于并没有过多强调谈判的理论以及商业规范，而是侧重于指导人们如何达成人际交往的
双赢，让谈判能力成为成功道路上的助推器。
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