
《经理人谈判技巧》

图书基本信息

书名：《经理人谈判技巧》

13位ISBN编号：9787544311250

10位ISBN编号：7544311252

出版时间：2003-1

出版社：海南出版社

作者：史蒂夫·科恩

页数：207

译者：陈皙

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介以及在线试读，请支持正版图书。

更多资源请访问：www.tushu000.com

Page 1



《经理人谈判技巧》

内容概要

本书结合具体的实例进行讨论、分析谈判的心理基础，介绍谈判过程中具体的工具和方法、技巧等。
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书籍目录

前言 关于作者 第1章 在决策中的竞争性与合作性 什么是谈判 这并不是谈判 谈判的类型 主导谈判下的
不对等合约 被动立场带来的风险 围绕着你的利益谈判 明白我们自身的利益所在 是什么区别了利益和
立场的不同 如何与这些立场主义者打交道 金钱真的是利益所在吗? 基本利益和派生利益 分析一下你个
人的利益 利益的“3c” 妥协：用在哪里合适? 当发生利益冲突时 经理人的备忘录(第1章 ) 第2章 batna--
选择是否离开 做出选择 影响力的墙衡 明白我们的batna所提供的机会 什么是我们自身的batna batna经
常变化吗? 动态的batna batna并不是谈判的承受底线 batna的要素 承诺期限 选择 你所拥有的资源 其他各
方的资源 信息 经验 利益 知识 增强或削弱batna 假设 经理人的备忘录(第2章 ) 第3章 我们准备好了吗?给
自己打打预防针和保护谈判 双方的利益 充分的预防：熟知你要谈论的话题 在谈判中，过去的就让它
过去 把产品卖给推销员 预防的目标 预防是提升你的batna的有用工具 我们需要的到底是什么? 我们需
要知道对方的什么信息 依靠自己做好充分准备 做个积极的聆听者 对我们所知道的做出反应 沉默的力
量 预防包括了过程和事项 日程 来自内部和外部的预防 内部预防 外部预防 承诺期限 没有时间做预防
工作时 经理人的备忘录(第3章 ) 第4章 准备(一)：相关利益人、委托者、利益 鲁莽地做事 没有预见的
谈判 惊讶 准备到底意味着什么? 明白你自己 明白你要谈的事情 来自内部的谈判 为其他的谈判者做准
备 为整个谈判进程做准备 针对主旨做准备：谈判的相关主题 当在谈判日程上产生分歧时 增强和削
弱batna 为谈判做准备的原因 经理人的备忘录(第4章 ) 第5章 准备(二)：通过利益分析图确定谈判策略 
假设 利益主体 利益相关人 做出你的利益分析图 记录你对相关利益人的利益假设 不要单独去做 低成本
的解决方案 如何应用利益分析图 在谈判中利用你的利益分析图 为敏感的问题做好准备 油炸圈饼似的
利益分析图 谈判之后 做好准备 经理人的备忘录(第5章 ) 第6章 交流：高效率谈判的关键 准备的运用 沟
通交流的影响 积极聆听 集中注意力 控制住你自己，向他人学习 提问 沉默的力量 我真的明白你吗? 承
受互惠的义务 探讨的是同一个问题 友善的沉默 当对方说得过多时 与麻烦的人进行交流 重新表述 你的
要点是什么? 信息交流 经理人的备忘录(第6章 ) 第7章 情感：处理我们和其他人 情感是谈判中的要素
吗? 认识情绪问题，并把它区分优先次序 惊讶 你是准备解决一个问题还是进行一场争吵? 建立信心的
措施 切记在同一时刻只能有一个人生气 应对情绪爆发 避免升级 治愈出现的创伤 与困难的人打交道 欺
凌弱小者 表露感情并不是失败的谈判策略 经理人的备忘录(第7章 ) 第8章 处理棘手问题和利益的平衡 
神话 制定价格下调的第一人 只有坚强的谈判者才会获得成功 通过询问的方式让你所谈判的对象处于
被动的位置 对谈判策略所采取的措施 心理战术 展开攻势 谈判信息的控制 谈判的物理因素 构筑对方的
信心 我懂得你的意思，但是这并不意味着我同意你的观点 预期 打出高球和低球 最初的成果很可能后
来放弃 利益的平衡 经理人的备忘录(第8章 ) 第9章 国内全球主义的起点：跨文化问题 国籍差别并不是
惟一的不同 内部谈判 将各个群体整合起来 你不能仅仅从封面来判断一本书 分类归纳 谈判设计 当“是
”却意味着“非”时 文化障碍所导致的冒犯行为 克服文化障碍 利用派生信息克服文化障碍 不处理文
化差别问题 我可以依赖他们吗? 不要在风格上拖延时间 经理人的备忘录(第9章 ) 第10章 创造性和协议
的互惠点 单议题谈判 多议题谈判 价值创造曲线 价值与价格 不要限定价值 将人们从问题中解救出来 
改善关系 逐一检查对每个创造性要素的需求 不要奢求虚名 加强相互理解 敞开心胸，提高协议达成可
能性 经理人的备忘录(第10章 ) 第11章 谈判的过程 议事日程安排 分享议程建立过程 没有记分卡，你根
本无从判别参与者的优劣 议事日程：协议的蓝本 将议事日程作为谈判进程的标志 建立信任感和适应
性 使用你的利益分析图 讨价还价 所有的事情都可以放开来讨价还价吗? 如果⋯⋯那么 建立长期契约 
客观标准 可能性协议区间(zopa) 期望和让步 妥协 合作 多任务并行 除非利益实现，否则谈判就没有结
束 不是晦涩难懂的学问 经理人的备忘录(第11章 ) 第12章 谈判智慧的七个支柱 注意优先权 关系 业务关
系 销售和采购 个人和亲密同事 内部谈判 利益 给你自己提问 把握其他人的利益 batna 动态的batna 创造
力 对参与谈判各方来说都能获得更多：价值创造曲线 公平 市场和文化标准 履约 履约行为监管 交流 
透明度 谈判智慧七大支柱的基础 经理人的备忘录(第12章 )
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编辑推荐

　　在今后的商业环境中，高效的谈判是至关重要的。《经理人公文包系列丛书：经理人谈判技巧》
为您提供了在每次谈判中所应了解、准备的各种工具。通过这些工具的掌握，可使您在谈判中游刃有
余。 高效率谈判并不是一场争斗——方必须打败另一方。《经理人公文包系列丛书：经理人谈判技巧
》将告诉你如何机智、技巧地进行谈判。在达成你的目标时，又令对方的要求得到满足。
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精彩短评

1、翻译的很差的一本书
2、一切皆谈判  
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