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内容概要

有很多方法可以解决这些问题，前提是，你要掌握足够有效的谈判技能和策略。
本书系统阐述了业务谈判策略。
详细分析关于谈判的专业技能。
如谈判情报的收集处理、谈判策略的设计、谈判过程的控制以及谈判的语言艺术等。
书中每一个技能主题都深入而具体。
列明了详细的操作技巧及特别需注意的问题。
为了使读者更快、更有效地学习谈判技能、策略，本书每个技能主题都提供了训练方法和培训游戏。
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章节摘录

书摘一汽经过谈判引进了克莱斯勒的发动机生产线后，顺理成章地引进了克莱斯勒的车身。
谈判能手吕福源带领代表团抵达底特律时，克莱斯勒的态度有个一百八十度的大转弯，条件很高，要
价苛刻。
谈判无法进行，吕福源毅然率团返回。
回来后才知道是克莱斯勒知道了国家批准一汽上轿车项目的信息，所以开出很高的条件。
一汽决定中止这次谈判。
    就在这时，德国大众董事长哈恩来一汽进行礼节性的拜访，便惊奇道：“中国还有这么一个汽车的
新大陆。
”哈恩博士非常钟情于一汽，会谈的时候频频暗示。
一汽并非无动于衷，只是发动机是克莱斯勒的技术，．如与大众合作，只要它的车身和整装技术，大
众会答应吗?哈恩博士以外国企业家的坦诚和精明做出允诺：“希望这是大众和一汽合作的良好的开端
，如果有兴趣，四个星期后到大众德国基地来看看。
”    四周后，吕福源飞往德国。
到那里一看，大众已经把克莱斯勒的发动机装进了奥迪的车身，这车身是为了装配克莱斯勒的发动机
而加长的。
大众的合作诚意和效率可见一斑。
    吕福源飞往德国的消息立刻反馈到底特律，克莱斯勒的老总艾柯卡感到了这一信息的压力和内涵，
立刻又把友好之手伸出来：“如果一汽和我们合作，我们只象征性地收一美元的技术转让费”此时，
一汽已经从一个处于山穷水尽的地位转变成了货比三家的主动位置，经过反复的比较论证，一汽最终
选定了大众作为合作伙伴。
    1998年10月，艾柯卡飞到北京。
在人民大会堂，艾柯卡做了一场题为《世界经济形势下的企业家精神》的报告。
这个报告中，有一段话令人惊诧：“我们的教训是需要进一步了解世界市场。
以前，我们只想与通用、福特公司竞争，没有想到和日本、德国竞争，我错了；以前，我认为最好的
汽车设计总是底特律的，我错了；以前”    经过两年的努力后，装有克莱斯勒发动机的奥迪汽车在中
国备受青睐。
     P46-47
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媒体关注与评论

书评领略名家谈判风采，揭示成功谈判秘诀；参与谈判技能训练，掌握技能提升方法！
    谈判是竞争的艺术，是高度策略化的较量。
本书集中阐释了业务谈判的各种策略，辅以经典的案例，提供了掌握谈判策略的方法，将帮助业务谈
判人员快速领会谈判精髓，掌握谈判策略，提高谈判能力。
    主题解说：详细阐述技能的操作精髓；    案例指导：深入分析主题的经典个案；    要点阐释：重点
说明技能的运动特点；    案例训练：掌握成功的技能提升方法；    行动建议：提供技能实战的模拟练
习；    提升计划：引爆个人潜力的行动方案。
    你肯定碰到过这种情况：    由于时间紧急，谈判时明显处于下风；    由于求成心切，谈判时处处被
动；    对于谈判人员好像一点也不在意，你根本无从知道他究竟是怎第想的；    谈判时没考虑全面，
协议签订后才发现自己原本可以争取到更有利的条件；    ⋯⋯    有很多方法可以解决这些问题，前提
是，你要掌握足够的谈判技能和策略。
    本书系统阐述了业务谈判策略，详细分析关于谈判策略的设计、谈判过程的控制以及谈判的语言艺
术等。
书中每一个技能主题都深入而具体，列明了详细的操作技巧及特别需注意的问题。
    在编写此书时，我们借鉴了古今中外众多经典的案例，这些案例蕴含着当事人的智慧。
从中可以领略到成功谈判者的大智之道，也可以领会到失败者之所以失败的原因，由此深入把握各个
谈判技能的精髓。
    为了使读者更快、更有效地学习谈判技能、策略，本书每个技能主题都提供了训练方法和培训游戏
。
    有人说，谈判是实力的较量。
这一观点并不准确。
事实上，谈判更是智慧的较量。
如果我们有良好的心理素质和谈判策略，再艰难的谈判都有极大的可能获得成功。
    这本书集中了众多经典的谈判案例，系统地分析了一个完整业务谈判过程涉及的谈判技能，是读者
快速提高谈判能力的最佳读物。
    主题解说：以主题的形式对技能进行了概括，从理论上介绍和分析了技能的主要内涵，特别要注意
的是，要认真领会内容中所列的主要操作要点。
    参考案例：结合主题的内涵，选择最具代表性的案例。
在阅读案例时，读者应当认真地思考案例中的情景，思考主题技能在案例中的运用方法，深化对主题
的理解。
    案例分析：案例中当事人的谈判策略的成败得失在此都有客观的评价，对其在策略上的运用也有深
入地分析，重点论述了技能运用的关键点，读者可藉此总结对案例的理解。
    案例训练：这是快速掌握谈判技能的捷径，包括案例测试、培训游戏、问题思考以及行动建议等。
希望读者参与进来，进而充分掌握技能的关键点，深化技能操作方法。
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编辑推荐

有很多方法可以解决这些问题，前提是，你要掌握足够有效的谈判技能和策略。
本书系统阐述了业务谈判策略。
详细分析关于谈判的专业技能。
如谈判情报的收集处理、谈判策略的设计、谈判过程的控制以及谈判的语言艺术等。
书中每一个技能主题都深入而具体。
列明了详细的操作技巧及特别需注意的问题。
为了使读者更快、更有效地学习谈判技能、策略，本书每个技能主题都提供了训练方法和培训游戏。
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