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人们常说，恋爱是谈出来的，生意也是谈出来的。 不论在什么单

位，任何部门，也不管你是打工，还是做老板，都需要磋商谈判。与老板

谈工资待遇，与客户谈商务合作，没有精明的谈判能力和意识是不行

的。 你所掌握和运用的谈判原则、技巧、规律等等，对于能否取得成功

具有决定性的作用。

谈判的双方都想赢。如何取得谈判最佳效果？途径有多种，但其效

果往往受传统心理意识影响。 由于儒家文化的影响根深蒂固，自古以

来，我们在人际交往中讲究礼节，重人情面子，讲关系，希望对方把自

己看成是大权在握负有使命的人。 英国谈判学家比尔·斯科特在他的

谈判学著作中曾对此作过专门分析。 他说：“中国人极重面子，在谈判

中，如果要迫使中国人作出让步，则千万注意，不要使他在让步中丢面

子。这对我们来说是极为重要的。最后的成交协议，必须是彼此的同事

认为是保住了他的面子，或为他增光的协议。 ”美国人卢西思·Ｗ．派依

在他的《谈判作风》一书中也指出：“用帮助中国人得到面子的办法可

以得到很多东西。 任何时候，如果不给面子，就可能造成损失。 ”可见，

西方人能比较透彻地认识到我们的面子观念，并且有相应的策略。 他
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们谆谆告诫，在和中国人的谈判中，一定要利用中国的这种国民性。要

面子，是我们在谈判中最容易被对方攻克的弱项。

如何克服我们固有的弱项呢？ 向西方学习，虽然可以学到一些技

巧，但会使我们的民族心理失衡，不利于谈判最后的成功；向中国传统

文化学习，虽然可以学到一些策略，但又会增强要面子的心态，不利于

互利双赢。抉择成为人们提高谈判能力的第一前提。其实，当人们把眼

光放到西方和遥远的古代时， 却忽略了眼下我们所处的政党政治环

境。 中国共产党作为中国的执政党，由小到大，由弱到强，由艰难挫折

到持续胜利，一路走来，其奋斗历程所体现出的谈判成功典范，对于今

天的企业乃至个人都有借鉴意义。

从某种意义上来说，现实就是历史的重复，历史的兴衰成败也给

现实的我们以警醒、明示、法度和理智。 所以我们常说，历史的现实意

义大于历史本身。 改革开放以来，不论是企业，还是个人，不论是职场

上的老手，还是将要走上社会的大学生，最基本的生存状态与中国共

产党成长壮大的奋斗历程存在着一个根本的共同点，就是必须积极应

对外部挑战。透过纷繁复杂的中共党史，我们可以拨开重重谈判云雾，

悟出一种全新的谈判智慧。

读史可以明智。 讲历史，归根到底离不开现实，在现实社会中，诸

如联想和柳传志、海尔和张瑞敏、华为和任正非、娃哈哈和宗庆后、天

下第一村———华西村和吴仁宝等，他们成功的理念都是对中共党史精

华的充分吸收并加以灵活运用。

本书是从一个新的视角探讨谈判的策略与步骤问题。中国共产党

的历史可以给我们提供无比丰富的理论成果和实践经验。这些理论与

经验是中国化的，是本土化的，与我们今天的社会实践紧密结合，既没

有“水土不服”的病症，又没有远隔尘世的困惑，完全可以为朋友们所
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学习与掌握。 而且与国外的成果相比较，与中国传统文化中的成果相

比较，它的理论更容易懂，案例更容易记，方法更容易使用。

本书的写作立足于尊重历史， 紧密结合企业在谈判中遇到的难

点、疑点、热点问题，讲故事，讲经典，讲企业面临的问题，讲现实的应

用方法， 力求在通俗浅显的讲述中让读者既丰富了有趣的历史知识，

又能学到实用的谈判方法，从而发挥党史资政育人、服务社会的作用。

宋连生 王树臣

２００８年春于石家庄
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第一章

放眼全局谋划谈判

谈判是一个双方求取共识、集结共同利益、心和心互动的过程。 从这

个意义上说，谈判是实现总目标的一个重要的手段。

在中国共产党发展的历史中，曾多次运用谈判手段，解决了很多棘手

的问题。可以说，谈判是中国共产党取得最终胜利的一个重要方法和手段。

１郾谈判是实现总目标的手段

２郾谈判必须为完成特定任务服务

３郾冷静分析错综复杂的利益格局

４郾总任务：谋求共同利益

５郾总方针：求同存异

６郾总策略：因时而变，因敌而动

第二章

重在谈判前，准备是关键

谈判是双方心理素质的较量，也是谈判技巧、专业知识与信息收集能力

的较量。 谈判过程充满了变数和陷阱，唯有准备充分，方能心中有数，并由此

再上升到胸有成竹，胜券在握。 只有做好谈判前的准备，才能在谈判中应对

自如，不会被对手牵着鼻子走。 才能发挥己方的优势，达成满意的谈判结局。

００３

００８

０１２

０２２

０２７

０１７
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０３５

０３８

０４１

０４９

０４４

０５２

０５６

１郾不打无准备之仗，不打无把握之仗

２郾优势而无准备，常处被动

３郾处于劣势而有准备，常能取胜

４郾知己知彼，把握时机

５郾拿出方案抓先机

６郾精选骨干好迎敌

７郾谈判艰难要耐心

第三章

坚持原则，两手准备

中国共产党在历史上对待谈判问题的做法值得我们借鉴。 党成立８０
多年来，历经大大小小无数次谈判，正因为始终坚持在原则问题上不让

步，才取得一个又一个伟大的成功。

１.必须有坚定的原则性

２郾在根本利益上不能让步

３郾不糊里糊涂接受谈判

４郾以谈对谈，以打对打

５郾粉碎对方的不良企图

６郾争取谈成，不怕破裂

７．争取快，不怕拖

８．忍耐再忍耐，坚持再坚持

０６１

０６５

０６９

０７７

０８１

０７３

０８６

０９０
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第四章

谋形造势，创造有利氛围

谈判不仅需要谈判桌上的灵活应变、聪明才智，而且还要注重谈判

之外的因素，也就是要与谈判对手的不同层次的人打交道，通过广泛联

系，争取更多的支持。

１郾昭告天下，先声夺人

２郾广泛联系，争取支持

３郾私下交谈，化敌为友

４郾诗唱词和，功夫在谈判之外

５郾现身说法，让证据更有说服力

６郾兵临城下，增强威慑力

第五章

情报是获胜的保证

情报最容易给对方造成压力，从而有效达到说服对方的目的。 从某

种意义上说，商业谈判就是在谈判的双方进行的情报博弈。 在这场博弈

中起重要作用的因素不仅仅有谈判者的口才、素质、公司的实力地位，更

重要的是各自所掌握的相关情报。

1郾情报机关不可少

２郾情报骨干要可靠

３郾 “谍”来“谍”去非常妙

４郾多方搜集才可靠

０９７

１０５

１０９

１０２

１１２

１１６

１２３

１２７

１２９
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１５０

１４７

１５５

１６１

１５９

１４３

１６７

１７１

１７６

５郾情报保密要做好

第六章

把握进程,掌握火候

开展工作讲究艺术，军事斗争讲究艺术，为人处世也讲究艺术，谈判

就更需要讲究艺术了。因为谈判本身就是一门科学、一门艺术。完美谈判

之中的各个环节都要进行艺术处理，开局阶段尤其如此。

１郾开局：空气甚为愉快

２郾报价：不保守 不激进

３郾磋商：开诚布公，谋求双赢

４郾让步：换个角度提方案

５郾协议：紧紧抓住起草权

６郾实施：纸上得来终觉浅

第七章

策略是成功的法宝

谈判既靠实力，也要讲究谋略。在谈判中，可能双方都会使用虚实相生

的策略，那就更需要在谈判之前做好充分的调查准备。有了充分的准备，就

能够对谈判中涉及的各种总是心中有数。所谓知己知彼，百战不殆。谈判中

技高一筹、出其所料者，才不易被对方牵着鼻子走。 真正的谈判高手，往往

能够充分利用各种有利条件，使谈判向着有利于自己的方向发展，最后达

成满意的结果。

１郾当斩则斩，当奏则奏

２郾争取中间势力，孤立顽固势力

３郾有理、有利、有节

１３５
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４郾运筹全局，抢抓枢纽

５郾兵无常势，敌变我变

６郾活鱼下锅，反客为主

７．你打你的，我打我的

８．快是方针，拖是妙计

９．实则虚之，虚则实之

第八章

自信不倒，胜利就在眼前

“战略上藐视敌人，战术上重视敌人”，在商务谈判中同样适用。战略

上藐视，是一种谈判桌前的优越感，是在心理上略高于对方一筹；战术上

重视，是要争取主动，灵活出招。

１郾战略上藐视敌人，战术上重视敌人

２郾多谋善断，机动灵活

３郾敢于斗争，善于胜利

４郾弥天大勇，处乱不惊

５郾不战则已，战则必胜

６郾表面强大的对手，往往是纸老虎

１７９

１９７

１９４

１８３

１８７

１９１

２０３

２０７

２１０

２１５

２１８

２２３
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１

谈判是实现总目标的手段

曾任美国谈判学会会长的著名律师杰勒德·Ｉ．尼尔伦伯格在他的

《谈判艺术》一书中这样论述谈判：“谈判的定义最为简单，而涉及的范

围却最为广泛， 每一个要求满足的愿望和每一项寻求满足的需要，至

少都是诱发人们展开谈判过程的潜因。只要人们为了改变相互关系而

交换观点，只要人们是为了取得一致而磋商协议，他们就是在进行谈

判。谈判通常是在个人之间进行的，他们或者是为了自己，或者是代表

着有组织的团体。因此，可以把谈判看作人类行为的一个组成部分，人

类的谈判史同人类的文明史一样长久。 ”

谈判是一个双方求取共识、集结共同利益、心和心互动的过程。从

这个意义上说，谈判是实现总目标一个重要的手段。

在中国共产党发展的历史中，曾多次运用谈判手段，解决了很多

棘手的问题。 可以说，谈判是中国共产党取得最终胜利的一个重要方
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法和手段。

抗日战争胜利后，蒋介石疯狂抢夺胜利果实，积极准备发动内战。

但蒋介石对立刻发动全面内战还心有顾忌。 一是经过八年抗战，全国

人民普遍期待能和平建设自己的国家，包括民主党派甚至国民党内部

的一部分人亦反对战争，要求和平；二是英、美、苏三国都表示不赞成

中国发生内战；三是蒋介石的精锐军队在抗战期间大都退到西南和西

北地区，要迅速开赴前线一时有不少困难，还需要有一段准备的时间。

因此，他一面调兵遣将，一面发动和平攻势，于１９４５年８月１４日、２０日、

２３日连续三次电邀毛泽东到重庆谈判。

为了保卫人民的利益，尽一切可能争取和平，避免内战，或者使内

经过八年抗战，人民渴望和平。图为人们正在拆毁碉堡，准备重建家园。
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战限制在局部范围，或者使全面内战尽可能地推迟爆发，同时，也为了

有利于揭穿蒋介石的和平阴谋，有利于团结教育全国人民，中共中央

决定派毛泽东、周恩来、王若飞为代表，赴重庆与国民党谈判。 ８月２８

日，毛泽东、周恩来、王若飞在美国驻华大使赫尔利、国民党政府代表

张治中的陪同下，从延安乘专机赴重庆。在重庆期间，毛泽东就和平建

国等问题直接同蒋介石进行多次商谈。有关问题的具体谈判主要在中

共代表周恩来、王若飞和国民党政府代表王世杰、张群、张治中、邵力

子之间进行。双方代表就一般问题交换意见后，９月３日，中共代表将关

于两党商谈的主要问题１１项提要交国民党政府代表， 主要内容包括：

确定和平建国方针，承认各党各派的合法平等地位，承认解放区政权

及抗日部队，结束国民党的党治等，并表示拥护蒋介石的领导地位。 ９

月８日，国民党政府代表根据４日蒋介石亲拟的《对中共谈判要点》，对

中共的１１项提要提出书面答复。 蒋介石的方针是：准备在政治上作出

一些关于开放民主自由的空头许诺，但一定要在“政令军令统一”的名

抗战胜利后，许多社会团体纷纷发表通电，呼吁和平，反对内战。

图为昆明八个文化团体发出的反对内战，要求和平民主的通电。
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义下取消解放区和人民军队。他在表面上不得不承认中国共产党的地

位，不得不承认各民主党派的地位，不得不承认和平团结的方针，并允

诺召开政治协商会议；但对于解放区政权和人民军队的地位，却坚决

不予承认。 于是，这些问题就成为谈判中双方争论的中心问题。

谈判进行中，国民党调集重兵进攻上党解放区，甚至把参加谈判

的国民党代表远调他处，至９月２１日，谈判陷于停顿，一星期后才恢复。

为使谈判能获得进展，中国共产党先后作过多次让步。历经艰难曲折，

１０月１０日，国共双方代表签订了《政府与中共代表会谈纪要》，即《双十

协定》，随即公开发表。 《纪要》就和平建国的基本方针、政治民主化、国

民大会、党派合作、军队国家化、解放区地方政府等１２个问题阐明了国

共双方的见解。

重庆谈判和《双十协定》的发表，表明国民党方面“承认了中共的

地位”，“承认了各党派的会议”。中国共产党关于和平建设新中国的政

治主张被全国人民所了解， 从而推动了全国的和平民主运动的发展，

同时也揭露了国民党假和平真内战的阴谋， 使中共在政治上处于主

动。 由此可见，运用好谈判这一手段，对于实现最终的目标，其意义是

不言而喻的。

谈判这一重要手段在其他行业或企业同样起着至关重要的作用。

下面的例子或许更能说明这样的道理。

美国号称汽车业“三驾马车”之一的克莱斯勒汽车公司拥有近７０

亿美元的资金，是美国第十大制造企业。但自上世纪７０年代以来，公司

却屡遭厄运，从１９７０年至１９７８年的９年内，竟有４年亏损，其中１９７８年亏

损额达２．０４亿美元。

在此危难之际，艾柯卡出任总经理。 为了维持公司最低限度的生

产活动，艾柯卡请求政府给予紧急经济援助，提供贷款担保。但这一请
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求引起了美国社会的轩然大波，社会舆论几乎众口一词：克莱斯勒赶

快倒闭吧。按照企业自由竞争原则，政府决不应该给予经济援助。最使

艾柯卡头痛的是国会为此而举行听证会，那简直就是在接受审判。 委

员会成员坐在半圆形高出地面八尺的会议桌上俯视着证人，而证人必

须仰着头去看询问者。参议员、银行业务委员会主席威廉·普洛斯迈质

问：“如果保证贷款案获得通过的话， 那么政府对克莱斯勒将介入更

深， 这对你长久以来鼓吹得十分动听的主张 （指自由企业的竞争）来

说，不是自相矛盾吗？ ”

“你说得一点也不错，”艾柯卡回答说，“我这一辈子一直都是自由

企业的拥护者，我是极不情愿来到这里的，但我们目前的处境进退维

谷，除非我们能取得联邦政府的某种保证贷款，否则我根本没办法去

拯救克莱斯勒。 ”

他接着说：“我这不是在说谎， 其实在座的参议员们都比我还清

楚，克莱斯勒的请求贷款案并非首开先例。事实上，你们的账户上目前

已有了４０９０亿元的保证贷款，因此务请你们通融一下，不要到此为止，

请你们也全力为克莱斯勒争取４１００万美元的贷款吧，因为克莱斯勒乃

是美国的第十大公司，它关系到６０万人的工作机会。 ”

艾柯卡随后指出日本汽车正乘虚而入， 如果克莱斯勒倒闭了，它

的几十万职员就得成为日本的佣工，根据财政部的调查材料，如果克

莱斯勒倒闭的话，国家在第一年里就得为所有失业人口花费２７亿美元

的保险金和福利金。 所以他向国会议员们说：“各位眼前有个选择，你

们愿意现在就付出２７亿呢，还是将它一半作为保证贷款，日后并可全

数收回？ ”持反对意见的国会议员无言以对，贷款终获通过。

艾柯卡所引述的材料，参议员们不一定不知道，只是他们没有去

认真地分析过这些材料。艾柯卡所做的一切只是将议员知道的一切再
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告诉他们，并让他们真正明白他们所知道的。 正是由于艾柯卡有效地

运用谈判这一手段，最终顺利获得了贷款，实现了他最初的目的。如果

没有“谈判”这一重要的环节，也许艾柯卡的历史将会是另一番景象。

现代社会，人们交往日益频繁，谈判已成为人类活动中一种最普

遍的行为，也是实现自己目的的必要手段。 人们需要通过谈判来解决

问题，需要通过谈判来达到自己的目的，学习掌握谈判的艺术，既是我

们取得成功的一个重要的开端， 也是我们必须掌握的一种重要的手

段。 在商务谈判中，在日常生活中，在政治活动中，都能看到大大小小

的谈判影子。 谈判就像我们生活中的空气，可能并不会时时感觉到它

的存在，但它确实无处不在。

２

谈判必须为完成特定任务服务

谈判是为了达到人们的一个目的或目标，是为了完成特定任务服

务，否则只能做无用功，达不到预期的效果。 离开了目的与目标，谈判

就像是偏离了轨道的卫星，只是一个无用的太空垃圾，没有实际的效

用。

１９４８年９月至１９４９年１月，中国人民解放军适时抓住战机，发起了

与国民党军队的战略决战，并很快取得了决定性的胜利。 在中国革命

的胜利曙光即将来临之际，蒋介石于１９４９年元旦发出“求和”声明，表

示愿意与共产党进行谈判，以和平方式解决中国内战问题。

尽管战略决战后，人民解放军已经稳操胜券，但考虑到尽早结束

战争可以减轻对社会生产的破坏，减少物质财富的损失，减轻人民的

痛苦，为了广大人民和中华民族少受战争的祸害，中共中央决定，以最
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