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编辑推荐

领略名家谈判风采

揭示成功谈判秘诀

参与谈判技能训练

掌握技能提升方法

内容简介

谈判是智慧与实力的较量，是谋略与技巧的角逐，是心理与胆量的比拼。从诸葛亮到基
辛格，从柏拉图到邓小平，从外交到商战，从国内到国际，无处不存在着谈判，无处不
体现着谈判的艺术。而对一个企业来说，拥有高水平的业务谈判人员，无疑是解决业务
问题的重要力量。《MBA式案例训练教程：业务谈判技能案例训练手册2.0》尝试从实用
的角度对业务谈判技能加以系统地整理和分析，充分考虑了业务谈判人员的职能特征，
全面分析和阐述了业务谈判人员所需要掌握的各种专业技能点。

《MBA式案例训练教程：业务谈判技能案例训练手册2.0》适合作为谈判人员、销售人员
以及其他管理人员的参考及培训用书。

作者简介

孙科炎  

北京华通管理咨询公司总经理，企业经营管理、项目策划咨询实战派专家，对组织经营
管理、企业群体行为等问题颇有研究，长期从事教育管理、工业生产管理、文化产业创
意等多种项目的组织与策划。由于工作需要，作者近10年潜心研究管理学和心理学，出



版相关著作十多部。
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在线试读部分章节

    主题1  对方情报收集

    全面地收集对方的情报，不仅为我们的谈判策略提供了思路，同时对部分谈判合作
条款的拟定和让步都提供了参考依据。

技熊解读

    在谈判中，情报是谈判的一大筹码。谈判情报通常包括统计资料、客户意见、竞争
者报价等。换言之，谁掌握的情报越多，谁在谈判中的主动权就越高。

    大家基本上都知道情报对于谈判工作的重要性，但是在真正的情报收集过程中，却
会因为种种的原因，没有把情报收集的工作落实到位，进而没有使收集到的信息产生积
极的作用。

    在情报收集过程中，经常会出现这样的现象：

    (1)收集到的情报不完整，不真实。

    (2)收集到的情报陈旧，不能与时俱进，参考的价值不大。

    (3)情报收集人员态度不端正，执行随意，有故意造假的嫌疑。

    (4)把收集情报当成一个阶段性的工作，不能持续坚持下去。

    无论上述哪种情形，都将会严重影响情报收集工作的效率，因此，我们要调整好自
己的心态与行为等，确保情报收集工作的高效和准确。
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参考案例

    新世纪郭经理巧借第三方获知对方装修信息

    新世纪装饰公司经过多年的发展，已经初具规模，尤其在室内施工装修方面有很好
的美誉度。郭经理正是该公司工程项目部的经理。

    通过下属扫楼拜访，郭经理了解到汉威大厦的l6层办公室要重新进行装修。这无疑
让他的眼睛一亮。   

⋯⋯
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