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内容概要

　　丛书的前瞻性：目前国内的管理教育，基本上以MBA为主流，集中在理论知识的传授和讲解上，
即使采用案例教学，也是以概念理解和原理分析为主，本身并没有解决管理的基本技能问题。
而本套高级经理人技能训练与自修教程弥补了这一空白。
　　丛书的权威性：本书主编孙健敏博士留学海外多年，又长时间为中国企业提供管理咨询和培训服
务，他和他的团队从1994年开始进行管理技能的开发和评价工作，先后为国内外100余家企业提供管理
技能的开发与测评诊断工作，根据多年的经验积累和学术研究，他们编写了这套丛书。
基本涵盖了管理者自我提升所需要研习的各个方面，其权威性、实用性、针对性，已经在多家企业的
实践中得到检验。
　　丛书的适用性：这套丛书特别适合于企业管理人员的培训，通过讲解、案例分析、游戏和演练的
结合，使被培训者在实际操作过程中感受和体会管理技能的奥妙与乐趣，从而达到改进实际工作技能
的目的。
每个专题都是原理的阐述和技能的介绍相结合，案例分析与管理游戏相交融，使读者既能从概念和原
理上得以提升，又可以在具体技能和方法上有所改善。
本丛书也适合MBA学员以及商学院高年级学生课余阅读和学习。
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王丽娟，中国人民大学劳动人事学院副教授，南开大学硕士毕业，在读博士；主讲：人力资源管理、
管理学、公共关系；1997年美国梅隆大学进修。
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章节摘录

　　第一章谈判技能诊断　　第2节一流的谈判高手到底是什么样的　　课前提示：本节的主要内容
是介绍一流谈判高手有哪些别于常人的突出的个人特性。
　　在上一节的能力测验中得分比较低的人看到本节的标题后一定会仔细阅读下面的内容，因为每一
个人都想知道一流的谈判高手到底是什么样的。
下面我们就来了解一下一个谈判高手有哪些长人之处，有哪些优秀品质是值得我们去学习和仿效的。
看看自己与之相比的有哪些欠缺、差距和怎样在这些方面培养自己。
同时，注意我们已经具备了哪些优点和怎样将之发扬光大。
　　切记：　　无论从何时开始改造自己都不算晚！
不要计较过去，过去已经过去，我们需要面对的是未来，从现在开始努力改造自己！
　　因此，无论你现在身居何位，年龄几何，无论你是内向还是外向，是好动还是好静是能言善辩，
还是拙于言辞，你都能从改造中受益！
你可以以自己的方式，尽量去学习这些优点，去培养自己！
　　敬告：　　没有人能够拥有本节所列出的民有特征！
这并不奇怪。
　　第一特征换位思考　　换位思考的具体含义是：站在他人的立场上去设想他人的感受和看法。
这是与人沟通的基本原则，也是一个谈判高手必须具备的品质。
如果不经过教育或强调，这种品质就不容易保持，也不易被应用到现实当中去。
　　每一个谈判者都有其不赞同的行为方式、价值观和目标，但是仍然不要试图将自己意志强加给别
人！
要试着去理解其他谈判者的感受和看法。
为了提高自己的这种能力，你就得承认你所不造成的可能恰恰是别人的行为准则。
　　换位思考是很重要的一种性格品质，本节所列的某些品质的培养就是建立在换位思考的基础上的
。
善于换位思考使你能够认清你和对方的差异，同时在理解别人的情感和观点的时候也能够保留自己的
看法。
　　换位思考是胜者之间进行谈判的基石！
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编辑推荐

　　把谈判的许多方面融入一种可理解和务实的系统，的确富有挑战性的，也是具有刺激性和趣味性
的。
《谈判高手36技：高效经理人谈判技能培训与自修教程　　》正是在这方面做一些尝试。
《谈判高手36技：高效经理人谈判技能培训与自修教程　　》写给那些在商海苦战急需操作指南的人
，写给那些面临谈判挑战而不能做到得心应手的人，写给那些想在谈判中获得成功的人，如经理，劳
资谈判代表，营销人员等等。
《谈判高手36技：高效经理人谈判技能培训与自修教程　　》适合于企业管理人员的培训，也供读者
阅读。
　　我是那种恩怨分明的人，可不可以学谈判？
谈判真的一定要让步吗？
战前的沙盘推演该怎么做？
怎么推敲出对方的底线？
如何在对方未警觉的情况下，掌握谈判的过程？
人家用白脸黑脸战术对付我们时，该怎么应对？
怎么用群众力量锁住自己，又怎么解套？
怎么在谈判中途给对方期限而不会把自己卡住？
如果谈判破裂怎么办？
《谈判高手36技：高效经理人谈判技能培训与自修教程　　》用简单的语言，让您领悟谈判的本质所
在，真正懂得如何与部属谈判，懂得如何与客房谈判，更懂得如何化解生活中的冲突，让您成为谈判
和沟通的高手。
 　　教授级咨询团队十年磨剑，实战型自修教程一生受益。
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