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前 言

我们都知道法官和推销员把他们的大部分时间用于谈判，但是，要知道谈判几乎

渗透到组织和群体中的方方面面。 有一些谈判是很明显的，如与供应商谈判购买和分

包合同，与分销商谈判营销计划，劳资双方协商薪水；有一些谈判不那么明显，如管理

者与上下级、同事之间讨论政策，解决冲突矛盾；还有一些谈判非常微妙，如一个工人

在很短的时间内权衡利益得失后，决定答复一个同事的电话。 每个公司的周围存在着

一张由谈判织成的复杂的关系网，每谈判一次，这张网就变得复杂一些。 综合起来，一

个公司参与的成千上万的谈判将对其战略及经济状况产生巨大的影响。

然而，很少有公司系统地全盘考虑它们的谈判活动。 相反，它们认为谈判是一些

相互之间没有关联的事件———每一次谈判都有自己的目标、 技巧和成功的标准。 因

此，它们孤立地考虑这个问题，它们觉得进行全盘考虑似乎是一项超越它们权力的不

切实际的工作。 事实并非如此，一些公司经过一系列重大改革之后，成功地建立起了

协调统一的谈判技能。 这些技能的运用，能帮助公司与供应商、顾客和其他合作伙伴

建立起更为融洽、更有创造性的关系。

那些成功培养起谈判能力的公司都在实际操作方面进行了改革。 它们建立了一

个全公司范围的谈判机构，确保谈判者的利益和公司的利益一致；它们放宽了对谈判

者工作的评价标准，而不再只是关注成本和价格等问题；它们划清了个人交易和正在

发展的关系之间的界限；最后，即便交易并不符合公司全体的最佳利益，它们也能让

谈判者舒心地离去。

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。 本书正是在这方面做一些尝试。 本书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。

在读完本书后，读者不妨再做做第一章第1节的测试题，看看自己的谈判技能是

否有所提高。 本书为集体心血凝成，本书分工如下：栾宝锐撰写了第1，2章，井瑞和王

魁共同撰写了第3，4，5，6章。王丽娟负责全书的修改和定稿。作者水平有限，书中难免

有不当之处，恳请读者指正。

王丽娟
2007年6月
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总 序

当前在管理界，一个很有意义的争论就是“管理究竟是技术还是艺术”？

我认为，管理首先是技术，然后才是艺术。 说管理是技术，是因为管理有具体的方

法和技巧；说管理是艺术，是因为这些方法和技巧在不同场合下可能表现为不同的形

式。 就如同弹钢琴，在学习钢琴的时候，是没有什么艺术可言的，都是具体的技术细

节，包括手指的力度、指法、双手的协调、认识五线谱等，都是具体的技术和方法，只有

把这些具体的技术和方法掌握到一定程度后，才能够将其进行组合，运用自己的方式

去表现它们，这时候才谈得上艺术。 绘画也好，音乐也罢，都是这个道理。 没有技术的

艺术虽然不能说不是艺术，但至少是盲目的艺术。 管理亦然。

多年给企业做咨询，经常听到关于这个问题的争论和讨论，很多人以管理是艺术

为理由，认为管理是不需要学的，或者是不可掌握的。 其实恰好相反，管理是必须学习

的，必须掌握某些基本的技术和方法，才能通过灵活地运用这些方法和技术来达到管

理的目的。 根据我们的经验，中国企业中高层管理者所欠缺的，不是艺术，而是技术，

是管理的基本方法和技术，包括如何接受上司的指令，如何给上司提出建议，如何给

下属布置任务，如何与客户进行沟通，如何授权，如何谈判，如何了解员工的心态并有

效地激励他们，如何通过自己的专长影响下属，如何有效利用时间、摆脱工作中的繁

忙状态等等。 很多事情不是因为我们不明白，而是因为我们不知道该怎么做！ 有些事

情，就算是明白了，也不见得能做到。 为什么呢？ 一是习惯，二是能力。 我们企业的管

理人员，知道的太多了，什么新概念、新理论他们都知道，遗憾的就是做不到。 正是在

这个意义上，我曾经给有些企业的经营管理人员建议：中国的企业不缺脑袋，缺的是

“手和脚”。

根据这个思路，我们设计了针对中国企业管理人员的管理技能开发丛书。 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目的，本身并没有解决管理的基本技能问题。

我和几位同事从 1995 年开始进行管理技能的开发和评价工作，先后为国内外 50 多

家企业提供管理技能的培训和测评诊断工作。 根据多年的积累，我们编写了这套丛

书。 这是第一批，包括了 7 个专题的基本内容，从管理沟通、谈判技能、问题解决技能，

到团队建设技能、激励下属技能，再到个人时间管理、个人压力调节等，都是管理者自

Ⅰ>> <<此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com



M
AN

AG
EM

EN
T
SK

IL
LS

谈 判 高 手 36 技

我们企业的管理人员，知道的太多了，什么新概念、新理论他们都知道，

遗憾的就是做不到。 正是在这个意义上，我曾经给有些企业的经营管理人员

建议：中国的企业不缺脑袋，缺的是“手和脚”。
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我提升所必需的基本技能。 后面还会不断推出新的专题。

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。

感谢这些年来中国企业的领导者们所提供的支持和协助，他们给我提供的舞台，

使我得以深入了解中国企业的实际问题，学习他们的有效经验，实践自己的设想。 这

些企业和组织包括深圳华为技术有限公司、TCL 集团、中兴通讯、深圳天音通讯、深圳

华侨城集团、深圳益田地产、福建实达电脑集团、中国移动通讯（香港）公司、中国电信

集团、中国网通、宁波卷烟厂、大鹏证券、世纪证券、中国证券协会、中国旅游饭店协

会、中国工商银行总行、招商银行总行、建设银行深圳分行、江苏双良集团、广州蓝月

亮有限公司、大亚湾核电合营有限公司、山东六和集团、北京飞机维修工程有限公司、

天津中美史克等等。 我的管理人员开发的很多理念和方法，来自这些企业的实践经验

的总结。

感谢诸多同事和朋友对这套丛书的编写提出的许多有益建议， 他们也是我多年

进行管理技能开发实践的灵感来源和有力支持者。 这些朋友包括曾湘泉教授、彭剑锋

教授、付亚和教授、许玉林教授、吴春波教授、杨杜教授、郑海航教授、徐二明教授、宋远

方教授、吴晓球教授、黄泰岩教授、张一驰教授、徐勇教授等等。

本丛书的作者都是国内管理技能开发和人力资源管理领域的有成就的专家，他

们既有坚实的理论基础，又有丰富的中国企业管理的实践经验，相信读者能够从使用

和阅读本丛书中感受到他们的真知灼见。

时间匆促，书稿难免存在纰漏，敬请读者不吝赐教。

孙健敏
2207年6月
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每个公司的周围存在着一张由谈判织成的复杂的关系网， 综合起来，成

千上万的谈判将对公司的战略及经济状况产生巨大的影响。
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第一章谈判技能诊断
MANAGEMENT SKILLS

第1节 一个不得不做的能力测验

课前提示：

当你在图书馆、书店、图书大厦或者图书市场上翻看这本书时，你一定

是在生活或工作中遇到了与谈判有关的事情并难以解决，或者是对于谈判

这一领域有着浓厚的兴趣。 不管怎样，让我们先来做一个关于谈判能力的

测验吧，看看你的谈判能力在一个什么水平之上。

请你根据你过去的实际情况进行下列选择， 本测验只是对过去你的谈判

能力的一个检验和总结，即使你所属级别较低、得分较少，也不要气馁，当你看

完这本书后，再进行一次该测验，看看你从书中学到了什么？

注意：

请务必根据你的实际情况或真实想法选择以下试题！

谈判能力测验试题

1.%你通常是否先准备好， 再进行谈判？
（1）每次 （2）时常 （3）有时 （4）不常 （5）都没有

2.%你面对直接的冲突有何感觉？

第一章

谈判技能诊断
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（1）非常不舒服 （2）相当不舒服 （3）虽然不舒服，但还是面对着它

（4）有点喜欢这种挑战 （5）非常喜欢这种挑战和机遇

3.%你是否相信谈判时对手告诉你的话？
（1）不，我非常怀疑 （2）普通程度的怀疑 （3）有时候不相信 （4）大概

相信 （5）几乎永远相信

4.%被人喜欢对你来说重不重要？
（1）非常重要 （2）相当重要 （3）普通 （4）不太重要 （5）一点不在乎

5.%谈判时你是否常作乐观的打算？
（1）几乎每次都关心最乐观的一面 （2）相当的关心 （3）普通程度的关

心 （4）不太关心 （5）根本不关心

6.%你对谈判的看法怎么样？
（1）高度的竞争 （2）大部分的竞争，小部分的互相合作 （3）大部分的互

相合作，小部分的竞争 （4）高度的合作 （5）一半竞争，一半合作

7.%你赞成哪一种交易？
（1）对双方都有利的交易 （2）对自己较有利的交易 （3）对对方较有利

的交易 （4）对你非常有利，对对方不利的交易 （5）各人为自己打算

8.%你是否喜欢和商人交易？ （家具、 汽车、 家庭用品的商人）
（1）非常喜欢 （2）喜欢 （3）不喜欢也不讨厌 （4）相当不喜欢 （5）憎

恨它

9.%如果交易对双方很不利， 你是否会让对方再和你商谈一个较好的交

易？
（1）很愿意 （2）有时候愿意 （3）不愿意 （4）几乎从没有过 （5）那是

对方的事

10.%你是否有威胁别人的倾向？
（1）常常如此 （2）相当如此 （3）偶尔如此 （4）不常 （5）几乎没有

11.%你是否能适当表达自己的观点？
（1）经常如此 （2）超过一般水平 （3）一般水平 （4）低于一般水平

（5）相当差

12.%你是不是一个很好的倾听者？
（1）非常好 （2）比一般人好 （3）普通程度 （4）低于一般水平 （5）很

差

13.%面对语义含糊不清， 其中还夹着许多赞成和反对的争论， 你有何感

觉？
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（1）非常不舒服，希望事情不是这个样子 （2）相当不舒服 （3）不喜欢，

但是还可以接受 （4）一点也不会被骚扰，很容易就习惯了 （5）喜欢如此，事

情本来就该如此

14.%有人在陈述与你不同的观点时， 你能够倾听吗？
（1）把头调转开 （2）听一点点，很难挺进去 （3）听一点点，但不太在意

（4）合理的倾听 （5）很注意的听

15.%在谈判开始以前， 你和公司里的人如何彻底讨论谈判的目标和事情

的优先秩序？
（1）适当的次数，讨论的很好 （2）常常很辛苦的讨论，讨论的很好 （3）

时常且辛苦的讨论 （4）不常讨论，讨论的不好 （5）没有什么讨论，只是在谈

判时执行上级的指示

16.%假如一般公司都照着定价加5%， 你的老板却要加10%。 你的感觉如

何？
（1）根本不喜欢，会设法避免这种情况发生 （2）不喜欢，但还是会不情愿

的去做 （3）勉强去做 （4）尽力做好，而且不怕尝试 （5）喜欢这个考验，而

且期待这种考验

17.%你喜欢不喜欢在谈判中聘用专家？
（1）非常喜欢 （2）相当喜欢 （3）偶尔为之 （4）假如情况需要的话

（5）非常不喜欢

18.%你是不是一个很好的谈判小组领导者（或者是不是主谈人）？
（1）非常好 （2）相当好 （3）公平的领导 （4）不太好 （5）很糟糕的领

导者

19.%置身在压力之下， 你的思路是否很清楚？
（1）是的，非常好 （2）比大部分人好 （3）一般程度 （4）在一般程度之

下 （5）根本不行

20.%你的经验谈判能力如何？
（1）非常好 （2）很好 （3）和大部分主管一样 （4）不太好 （5）我想我

不行

21.%你对于自己的评价如何？
（1）高度的自我尊重 （2）适当的自我尊重 （3）很复杂的感觉，搞不清楚

（4）不太好 （5）没什么感觉

22.%你是否能获得别人的尊重？
（1）很容易 （2）大抵如此 （3）偶尔 （4）不常 （5）很少
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23.%你认为自己是不是一个谨守策略的人？
（1）非常是 （2）相当是 （3）合理的运用 （4）时常会忘记运用的策略

（5）我似乎是先说再考虑

24.%你是否能广泛的听取各方面的意见？
（1）是的，非常能 （2）大抵如此 （3）普通程度 （4）相当不听别人的意

见 （5）观念相当固执

25.%正直对你来说重不重要？
（1）非常重要 （2）相当重要 （3）重要 （4）不重要 （5）非常不重要

26.%你认为别人的正直重不重要？
（1）非常重要 （2）相当重要 （3）重要 （4）有点不重要 （5）非常不重

要

27.%当你手中握有权利时， 会如何运用？
（1）尽量运用一切手段发挥 （2）适当的运用，没有罪恶感 （3）我会为了

正义而运用 （4）我不喜欢使用 （5）我很自然的接受对方作为我的对手

28.%你对于“身体 （行为） 语言” 的敏感程度如何？
（1）高度敏感 （2）相当敏感 （3）大约普通敏感 （4）比大部分人的敏感

性低 （5）不敏感

29.%你对于别人的动机和愿望的敏感程度如何？
（1）高度敏感 （2）相当敏感 （3）大约普通敏感 （4）比大部分人的敏感

性低 （5）不敏感

30.%对于以个人身份与对方结交， 你有怎样的感觉？
（1）我会避免如此 （2）不太妥当 （3）不好也不坏 （4）我会被吸引而接

近对方 （5）我喜欢超出自己的立场去接近他们

31.%你洞察谈判真正问题的能力如何？
（1）我通常会知道 （2）大部分时间我能够了解 （3）我能够猜得相当准

确 （4）对方会常常令我惊奇 （5）我发现很难知道真正的问题所在

32.%在谈判中， 你想要定下哪一种目标？
（1）很难达成的目标 （2）相当难的目标 （3）不太难，也不太容易的目标

（4）比较适当的目标 （5）不太难，比较容易达成的目标

33.%你是不是一个有耐心的谈判者？
（1）几乎永远如此 （2）比一般人有耐心 （3）普通程度 （4）一般程度以

下 （5）我会完成交易，为什么要费时间呢？

34.%谈判时你对自己目标的执著程度如何？
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（1）非常执著 （2）相当执著 （3）有点执著 （4）不太执著 （5）相当有

弹性

35.%在谈判中， 你是否很坚持自己的观点和立场？
（1）非常坚持 （2）相当坚持 （3）适度的坚持 （4）不太坚持 （5）根本

不坚持

36.%你对对方私人问题的敏感程度如何？
（1）非常敏感 （2）相当敏感 （3）一般程度 （4）不太敏感 （5）根本不

敏感

37.%对方的满足对你有什么影响？
（1）非常在乎，我尽量不使他受损害 （2）有点在乎 （3）中立态度，但我

希望他不被伤害 （4）有点关心 （5）个人都要为自己打算

38.%你是否想要强调你的权利限制？
（1）是的，非常想 （2）通常做得比我喜欢的还要多些 （3）适当的限制

（4）不会详述 （5）大部分时间我会如此想

39.%你是否想了解对方的权利限制？
（1）非常想 （2）相当想 （3）我会衡量一下 （4）这很难做，因为我不是

他 （5）我会让事情在会谈时顺其自然的进行

40.%当你买东西时， 对手说出一个很低价格， 感觉如何？
（1）太可怕了 （2）不太好，但是有时我会如此做 （3）偶尔才会做一次

（4）我常常如此尝试，而且不在乎如此做 （5）我会使它成为正常的习惯而且

感觉非常舒服

41.%通常你如何让步？
（1）非常的缓慢 （2）相当的缓慢 （3）和对方的速度相同 （4）我多让点

步，试着使交易快完成 （5）我不在乎付出更多，只要完成交易就行

42.%对于接受影响你事业的风险， 感觉如何？
（1）比大部分人更能接受大风险 （2）比大部分人更能接受相当大的风险

（3）比大部分人更能接受较小的风险 （4）偶尔冒一点风险 （5）很少冒险

43.%对于接受财务风险的态度如何？
（1）比大部分人更能接受大风险 （2）比大部分人更能接受相当大的风险

（3）比大部分人更能接受较小的风险 （4）偶尔冒一点风险 （5）很少冒险

44.%对那些地位比你高的人， 感觉如何？
（1）非常舒服 （2）相当舒服 （3）复杂的感觉 （4）不舒服 （5）相当不

舒服
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45.%你要购买汽车或房屋的时候， 准备得如何？
（1）很彻底 （2）相当好 （3）普通程度 （4）不太好 （5）没有准备

46.%对对方告诉你的话， 你调查到什么程度？
（1）调查得很彻底 （2）调查大部分的话 （3）调查某些话 （4）直到应该

调查，但做得不够 （5）没有调查

47.%你对于解决问题是否有创见？
（1）非常有 （2）相当有 （3）有时候有 （4）不太多 （5）几乎没有

48.%你是否有足够的魅力？ 人们是否尊敬你而且遵从你的领导？
（1）非常要 （2）相当有 （3）普通程度 （4）不太有 （5）一点也没有

49.%和他人比较， 你是不是一个有经验的谈判者？
（1）很有经验 （2）比一般人有经验 （3）普通程度 （4）经验比一般人少

（5）没有丝毫经验

50.%对于你所属谈判班子的主谈人感觉如何？
（1）舒服而且自然 （2）相当舒服 （3）很复杂的感觉 （4）存有某种自我

认识 （5）相当焦虑不安

51.%没有压力时， 你的思考能力如何？ （与同行相比）
（1）非常好 （2）比大部分人好 （3）普通程度 （4）比大部分人差 （5）

不太行

52.%兴奋时， 你是否会激动？
（1）很镇静 （2）原则上很镇静，但是会被对方激怒 （3）和大部分人相同

（4）性情有点急躁 （5）有时我会激动起来

53.%在社交场合中， 人们是否会喜欢你？
（1）非常喜欢 （2）相当喜欢 （3）普通程度 （4）不太喜欢 （5）相当不

喜欢

54.%你工作的安全性如何？
（1）非常安全 （2）相当安全 （3）一般程度 （4）不安全 （5）相当不安

全

55.%假如听过对方四次很详细的解释， 你还是必须说第四次“我不了

解”， 你的感觉如何？
（1）太可怕了，我不会那么做 （2）相当困窘 （3）会觉得很不好意思

（4）感觉不会太坏，还是会去做 （5）不会有任何犹豫

56.%谈判时对于处理困难问题， 你的成绩如何？
（1）非常好 （2）超过一般程度 （3）一般程度 （4）一般程度以下 （5）
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