
懂谈判，优势无处不在

十年前，我有幸和罗杰·道森先生合作，把他风靡全球的谈判课程

《优势谈判总裁研习会》带到中国来！十年来，看到很多企业家朋友因参

加课程而在商务谈判上取得重大成就，我甚感欣慰。而我自己，则从最

初推动罗杰·道森谈判课程在中国发展的“幕后推手”，到舞台上孜孜不

倦的“布道者”，进而发起成立中国首家谈判研究院，成为了更大的受益

者。最近几年，我将自己对于谈判 3.0 理论体系和首席谈判官的研究与

实践集结成册，相继出版了《谈判兵法》和《首席谈判官》两本作品，

并讲授相应的谈判课程，均取得了良好的社会效益。而这一切，都是基

于罗杰·道森先生的引领，他的睿智、谦卑及在谈判领域所取得的成就，

让我一日不敢懈怠！如今，适逢罗杰·道森先生的王牌著作《优势谈判》

推出 15 周年经典版之际，基于和罗杰·道森先生亦师亦友的关系，出版

社的朋友邀我作序，便欣然接受。

很多的谈判书籍往往偏重于理论，而很少涉及谈判实战，甚至完全

推荐序 /
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没有。谈判是一门需要实战的技术，岂能纸上谈兵？《优势谈判》是一本

真正讲实战的书，它十分注重谈判的现实性和有效性，教人如何紧紧地抓

住谈判的目标，从而在谈判桌上取得胜利，又让对方有赢的感觉。

本书无疑是学习谈判的金牌教科书。它给了读者一个明晰的谈判构

架，营造了一种共赢谈判的氛围。《优势谈判》告诉你，谈判并不意味着

“零和博弈”，它可以关照到双方优势，实现共赢。一个企业要想在当下激

烈竞争的市场中发展下去，在商业领域取得一席之地，懂得优势谈判是一

个必备条件。一个不懂得谈判的企业老板不但会在竞争中吃亏，甚至还会

面临被淘汰的危险。谈判并非一锤子买卖，要想谋求企业的长期发展，你

就必须学会与他人实现资源共享与共赢。优势谈判的目的就在于使谈判既

成为一种谋求自身利益最大化的武器，又成为商业竞争中的润滑剂。

在谈判方面，罗杰·道森是一位策略专家，关于谈判，他认为应该

制定周全的策略，步步为营，稳扎稳打，直至成功。他把谈判首先定义为

一门科学，可以通过学习掌握。因此，谈判者的素养可以通过学习不断提

高。只有在科学的基础上举一反三，运用自如，谈判者才能将其变为一门

艺术。所以在谈判前，策略的制定显得十分重要，谈判过程中策略的运用

则更为重要。在本书第一部分，罗杰·道森就教给了我们在谈判的开局、

中场和终局的谈判策略。有序全面，详细实用，可谓他老人家一生的绝学。

无论是对于驰骋商场的企业老总，还是刚刚出道的销售人员， 《优势

谈判》都绝对是一套绝佳的谈判教材，应该人手一册的“谈判圣经”。罗

杰·道森毫不藏私地和你分享交易过程中所需要的所有独门秘招、技巧和

策略，通过这些神奇的说服方式，你也可以实现谈判的优势共赢。

本书因其非凡的影响力已被列入普林斯顿、耶鲁等名校的指定阅读

书目，我建议大家都买一本来阅读。因为，谈判无处不在，而懂谈判，优

势则无处不在。
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罗杰·道森是谁？

有些人生来就注定不会成为平凡人，而如果这个人曾经与总统大选、

中东和谈、国会弹劾案等重大事件联系在一起，那就更不会与平凡沾边了！

这个人就是罗杰·道森！

罗杰·道森是美国总统顾问、内阁高参、地产公司总裁、美国

POWER 谈判协会首席谈判顾问、畅销书作家、教授、演讲大师、谈判训

练大师……没有人知道他到底有多少头衔。

政治高参　罗杰·道森

“他直视着我的眼睛说，‘罗杰，如果你支持我，我会坚持。’我说，‘有

我在呢，总统先生。’”多年以后，罗杰·道森回忆起 1996 年美国总统大

选最重要的一场电视辩论，依然历历在目。面对来势汹汹的共和党人罗伯

特·多尔，克林顿犹豫了，是罗杰·道森让克林顿重新回到讲坛并赢得了

选民的支持。

1
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众所周知，罗杰·道森是前美国总统克林顿的首席谈判顾问。在长达

八年的总统顾问生涯中，他经历了众多著名的历史事件，包括 1996 年的

美国总统大选、巴以和谈、巴尔干冲突、莱温斯基性丑闻案、美国总统弹

劾案等。

一般认为，在美国政治谈判领域，有两座高峰，是会让任何妄想超越

的后来者都胆战心惊的。一位是联邦调查局反恐谈判顾问赫布·科恩，而

另一位，就是罗杰·道森。依靠其对国际政治的谙熟，对政治局势的敏锐

嗅觉以及他那似乎与生俱来的无与伦比的谈判技巧，当他无数次突然与米

洛舍维奇或者沙龙坐在谈判桌旁之后，他总是会带着一份值得《纽约时报》

或 CNN 拼命炫耀的胜利飞回华盛顿复命！

尽管罗杰·道森保持了美国政府智囊团一贯以来的低调和神秘，但媒

体从不放过他，就算克林顿潇洒卸任，他也功成身退，但依然有无数好奇

的记者整天对他“围追堵截”，喋喋不休地追问那些不为人知的政坛秘闻。

演讲大师　罗杰·道森

CPAE （Council of Peers Award of Excellence） 奖是美国国家演讲人协会

所颁发的最高荣誉奖项，象征着公众演讲的最高水平。这项由美国国家演

讲人协会全体会员投票评选出来的演说界最高奖项，在其上百年的历史中

一共只颁发给了 61 位演说家！而罗杰·道森就是其中之一！

CPAE 在获奖评语中这样写道 ：“罗杰·道森以其卓越的才华为美国

赢得了国家荣誉，并用毕生的精力致力于为企业提供服务。他帮助 （美国） 

企业训练了最多的销售主管和职业经理人，他的敬业精神是行业的典范。”

罗杰·道森过去十八年来在美国 39 个州举行过个人演讲，在欧美各

地举行巡回演讲和研讨会不下千场，其“有效谈判”“有效说服”“自信决策”

早已成为不朽的经典。罗杰·道森还是 POWER 谈判协会的创始人。这个

协会致力于推动商务谈判的发展，与 1/3 的美国排名前 500 位超级企业保

持了密切的业务往来。

2
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实业家　罗杰·道森

在进入政坛之前，罗杰·道森更广为人知的身份是企业家。他先后创

办了多个企业实体，产业涉及地产、教育、休闲服务等，年营业额超过上

亿美元，是美国企业界一颗耀眼的明星。

20 世纪 80 年代初，罗杰·道森受聘于加州最大的房产公司任总裁。

任职期间，他把业务扩大到了全美各地，拥有数十个地产项目，建立了 28 

家分公司，雇员上千人，年营业额高达 4.5 亿美元！

商务谈判训练大师　罗杰·道森

如果你问是谁训练出了美国战后最多的销售部门主管和职业经理人，

那么答案毫无疑问只有一个，那就是罗杰·道森！

这位被《福布斯》评选出的“全美最佳商业谈判教练”，与同样举世

闻名的爱丁堡首席谈判专家盖温·肯尼迪一样，也热衷于为企业领袖和主

管进行商务谈判技能的培训，如今许多活跃在国际商场上的跨国企业谈判

高手，都师出罗杰·道森。

商务人士最推崇的谈判教材除了赫布·科恩所著的《谈判无处不在》，

就是这本《优势谈判》了！这本凝聚了罗杰·道森毕生心血的旷世佳作，

全球发行量与《谈判无处不在》一样超过了 1 000 万册，并曾连续数周占

踞《纽约时报》畅销书排行榜榜首位置，被列入耶鲁大学、普林斯顿大学

等美国名校的指定阅读书目！

罗杰·道森所著的畅销书《绝对成交》（Secrets of Power Negotiating for 

Salespeople）一书也是一本被美国职业经理人奉为圭臬的谈判教材，更是一

本销售与采购人员必备的案头工具书。
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献  给

我美丽的妻子吉塞拉 ,是她让我的生活再次充满爱。

我那三个很棒的孩子朱莉娅、德怀特和约翰。

我漂亮的孙子阿斯特立德和托马斯。

我的学员、读者以及听众们 ,

感谢你们与我分享了那么多精彩的谈判故事。
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1

什么是优势谈判

斗转星移，时过境迁，本书之初版由事业出版社刊行至今已有 15 年

时间。15 年来，这个世界和我本人都发生了巨大的变化。当然，对我们影

响最为深刻的自然是互联网。人们之间的沟通比过去便捷了许多。如今，

我每天早上起床之后便可以回复来自世界各地的电子邮件，这些邮件都是

前一天晚上发过来的，因为我睡觉的时候，他们却在工作 ；如今，我可以

像在西雅图授课那样，在上海讲授优势谈判策略。

已是第三版的这本书，对我们生活的这个美好新世界有着更为深刻的

反映。你会发现，有关与不同文化背景的人进行谈判的章节得到了扩充。

这得益于我在世界各地主持优势谈判研讨会的经历，我去过科威特、尼日

利亚、中国、新西兰以及冰岛等许多国家。尽管我们之间有所不同，但是

我发现绝大多数人想从谈判中获得的东西却是一样的：公平交易。大家都

想使用新的谈判技巧增强自己的优势，同时灵活机智地力阻对方贪占便宜。

这本书中有两个章节的主题似乎让参加我研讨班的人兴趣盎然，一个

引　言 /
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2

是肢体语言 ：阅人之道，另一个是听话听音。还记得高科技 / 高接触理论

吗？即我们彼此之间通过机器进行沟通的时间越长，日渐稀少的面对面的

交流就会变得越重要。我们被电子邮件和短信隔绝得愈久，就会愈加渴望

心灵的沟通。

在本书中，你还会发现新的“精彩回放”颇具价值。倘若你是通过

iPad 或者 Kindle 阅读本书的，那你会发现这些要点就像进入谈判前最后一

分钟的要点回顾那样重要。你可以在乘机飞赴谈判途中，搜寻并进行“精

彩回放”。如果你是在阅读传统装帧的纸质书，那么你会在几乎每一章的

结尾处发现“精彩回放”。

15 年中虽然发生了很多的变化，但是依然有些事物未曾改变。谈判的

目标仍然是要达成一个双赢的结果。这的确是一种非常富有创造性的方式。

所谓双赢，就是说在离开谈判桌时，谈判双方都会感觉到自己赢得了谈判。

我们可以用分橘子的故事来说明什么是双赢。

两个人面前摆着一个橘子，他们都想得到这个橘子，于是他们就开始

谈判。谈了半天之后，双方最终决定最好的方式就是把橘子分成两半，一

人一半。不仅如此，为了公平起见，他们将由一个人来切，然后由另一个

人先选，这样就皆大欢喜了。可谈判结束后，当他们开始交流自己最初的

目的时，双方却发现，原来其中一个人是想榨橘子汁，而另外一个人却想

要橘子皮来做蛋糕。这样，他们最终意外地找到了一种更好的方式，使得

双方都可以完全得到自己想要的东西。

在现实世界中也会发生同样的事情，可这种情况并不多见，所以这个

例子其实并没有太大的现实意义。还是面对现实吧，在很多情况下，当你

坐下来谈判时，你的对手想要的东西通常和你一样，所以根本就不会有什

么神奇的双赢结果。如果对方是买家，他们的目标就是要把价格压到最低，

而你的目标则是把价格抬到最高 ；如果对方是卖家，他们的目标就是要把

价格抬到最高，而你的目标则是把价格压到最低。一句话，他们想把钱从

你的口袋里掏出来，直接塞进自己的口袋。

优势谈判法则截然不同。它不仅能教你如何在谈判桌前取胜，而且还
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会告诉你如何在谈判结束之后让对手感觉到自己赢了这场谈判 —— 而且

这种感觉并不是暂时的。你的对手不会在第二天早晨醒来后恍然大悟 ：“哦，

我明白那小子在耍什么把戏了。哼！等着瞧吧！”不！相反，他们会觉得

和你谈判是一件非常愉快的事情，而且会迫不及待地想要再见到你。

事实上，这是一种非常重要的能力，正因为如此，我将其定义为优势

谈判的一个标志性特点。比如说，两个人分别进行了一场情况相似的谈判，

他们是在买或是卖一处不动产或一套设备器材。两个人最终都以同样的价

格成交，但优势谈判高手则会让对手感觉到自己赢得了谈判，而非优势的

谈判者则只会让对手感觉到自己吃亏了。

如果你学会了本书中所谈到的优势谈判秘诀，并把它们应用到自己的

谈判活动当中，你最终不仅能够赢得谈判，而且还会有效地改善与谈判对

手之间的关系。

最后，如果你有任何建议、案例或者是批评意见，请发邮件至

RogDawson@aol.com。
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