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章节摘录

版权页：   关注失败的形式有很多。有些公司常常因为过分坚持价格而忽视了可能促成交易共赢局面
的其他因素，比如确定送货时间、付款时间和付款方式；或者，他们过分关注短期目标的达成而错失
了长期合作的机会，比如未来采购的约定、良好宣传的承诺、对有利于双方新产品和工艺的联合营销
和针对未来研发的潜在投资。有时，谈判中的一方并不理解谈判过程是怎样激怒对方的，也没有弄清
楚运营风险是怎么在双方失去信任和良好意愿，或者对方等待机会挽回自己在谈判桌上的失利的过程
中产生的。沟通的全球化和民主化也带来了品牌和名誉风险的多元化。当人们感觉被怠慢时，越来越
多的方式可以让其他人迅速获知他们的不满。 很多时候，公司并没有意识到他们所面对的风险。以一
个小型制造公司的CEO为例，他是我即将合作的一家公司的供应商。“你怎样同他们谈判？”我们问
。“他们过去很棒，”他说，“他们过去信任我们，我们也信任他们。我们为他们负责各种工艺创新
，为他们的工程师节省了上百万美元的开销，帮他们生产了很多安全可靠的零件，而且速度快得多。
但是几年以前，就在新领导上任后，就制订了削减开支的计划。他们毫无根据地坚持降价。我们解释
了质量方面可能埋下的风险，以及我们可能无法维持以前利润盈余标准下的创新。但他们只是耸耸肩
膀。我觉得他们没有相信我们说的话，而且我也不觉得他们在乎这些。现在看来，这对双方而言都实
在算不上是一个明智的交易。现在，我已经疏远了和他们的合作，转向其他更信任我们的顾客。但是
，我们不确定他们是否意识到了这一点。这实在是太荒谬了。” 我们同客户谈论到这类问题时，他们
的反应也都大同小异。撇开实质性的问题不提，很明显，公司品牌正处于风险之中。这家公司并不愿
意给合作方留下这样的印象。此时，其员工需要找到新的方法来具体化和考量谈判成效，并将学习与
企业干预以及这些标准联系起来。 模糊的成功标准 这里，我们讨论另一个案例。我们曾连续几年为
一家信用卡公司（我们叫它CCC公司）工作，该公司每年谈判涉及的金额高达几百万美元。我们受雇
为该公司培训一个内部培训师小组，后者将教授CCC雇员一些基础课程。我们从采访不同等级的经理
开始，以加深对他们谈判经验的了解。我们了解到一系列关于信用卡协议的重要谈判——CCC同意支
付某些团体或者协会的会员费用，比如某种昂贵汽车的购买者。
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媒体关注与评论

《谈判长赢》是长久以来我有幸拜读过的组织行为学领域内最重要的著作之一。这本书将会打破并颠
覆关于企业应该如何看待和开展谈判的传统认知。谈判不光是个人的能力，也是组织的一种系统性能
力，根植于组织文化之中，它必须被看做是组织的一种核心能力。——沃伦&middot;本尼斯领导力大
师、组织发展理论创始人大部分人恐怕同我一样，都认为谈判这种一锤子买卖单枪匹马进行可能收效
更佳。然而，哈勒姆&middot;莫维斯和劳伦斯?萨斯坎德却认为这种定势思维大错特错。他们列举了大
量的实例，有力地论证了这样一个观点——有效的谈判方法本身就是组织企业文化的主要方式，也是
企业保持持久竞争力的优势所在。这个着眼全局、独树一帜的崭新观点以及作者提出的实用谈判策略
值得每一位领导者认真思考。——汤姆&middot;彼得斯管理大师，畅销书《追求卓越》作者《谈判长
赢》提出了一个实用的理论框架，这个框架不仅适用于谈判者，也适用于企业内部负责开发战略、行
政管理和人力资源等各个岗位的负责人。这本书提出的方法效果好、成本低，有利于企业形成更加高
效的谈判战略。当预算收缩威胁到企业的学习劲头和关键的业务关系时，这本书确实值得一读。——
凯伦&middot;金麦当劳东区总裁众所周知，无论接受培训的谈判者多么卓尔不群或是充满激情，他们
都无法保证课程结束之后自己能够真正以一种不同的方式谈判。《立而为赢》描述了企业是如何形成
那些既能产生新的谈判行为，又能将这些行为固化成日常操作，并最终将企业本身发展成为世界级的
谈判组织的清晰方法和步骤。”——德博拉&middot;科尔布西蒙斯管理学院女性及领导力研究教授
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编辑推荐
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名人推荐
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精彩短评

1、讲的是企业的谈判能力建设问题。比较偏门的一本书。
2、共赢
3、not good, 相比于其它几本谈判的,这本太逊了....
4、“慢行为了高速”
5、读得比较吃力，具有一定价值，注重实操但是具有一定局限性。
6、看看
7、谈判不是个人能力问题，而是企业系统问题
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章节试读

1、《谈判长赢》的笔记-第25页

        谈判者“背后的桌子”常常存在这样的情况：
角色和只能之间的界限通常模糊不清，决策标准莫衷一是，决策过程晦暗不明；
⋯⋯
对利益、优先级、制约因素、假设、技术要求和基准的信息收集没有清晰地结构和程序。

如果你深处这样的环境中，那么仅仅依靠培训来提高谈判技巧是不可能带来预期的整体改变的。个体
和团队范围内的深刻变革，需要首先界定什么是成功，怎样评估以及重置企业的系统、结构、资源、
角色和激励机制。

2、《谈判长赢》的笔记-第42页

        MGA（mutual gains approach to negotiation）假设谈判者在追求多个目标。
有三件事至关重要：结果、效率和关系。

进一步分析这三点，产生7条通用的标准：
1.产生一个由于各方未协商时的备选方案的结果。
2.采用一个时间和资源利用效率高的程序。
3.最大化各方发现并利用利益差异创造共同利益。
4.准备易于理解而且能够被有效执行的合同。
5.控制同品牌和名誉密切相关的风险。
6.降低未来的交易难度。
7.反映机构价值。
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