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E7_9B_AE_E7_AE_A1_E7_c41_520631.htm 先给大家举个真实

的例子，我公司曾经碰到了一个咨询项目的价格问题，原来

都谈好了， 比如说价格是80万，两个月完成，这个客户突然

打电话对我们说80万太贵了，只能出60万，于是下属找我， 

这件事怎么处理？ 我们首先分析一下， 为什么这个下属要问

你？ 道理很简单所有下属向上级提出的问题，都包含着两个

非常基本的目的：一个是寻求解决答案，一个是推卸责任。

如何既解决了解决方案，又让他们自己承担责任？ 问题难就

难在，解决方案与责任是联系在一起的。既然是你提供的方

案，你在道义上不可能不承担责任，这是一方面。另一方面

，就项目管理体制来说，项目经理本身就有权来对他自己所

涉足的项目金额进行一个判断，或者说做决定。因为我们旅

行的是项目管理制，项目经理的能力越高，他就能够把项目

金额谈得越高，因为一个项目的成功，不仅在于你有专业能

力 ，更在于你必须有管理能力，这样才能做好。 这种时候，

你如果指导他，说应当怎么怎么谈，amp.试大$如果把这件事

谈下来，会是一个什么样的结果？ 谈下来之后，他们又会提

出新的问题：“我们按照你的方法谈下来了，但我们跟对方

的很多条约里，对方又提出新的东西，你看对这些新问题，

如何办？” 接下来，你发现自己每天都在疲于奔命，一个项

目一个项目地去帮助他们做，最后变成什么呢？最后变成你

累得要死！ 所以我们最好的方法，就是提供解决问题的战略

方向与原则，具体的方案要他自己想，这样才能获得双赢。



按照这种方式，来看上面这个问题。发的解决问题的方法是

什么呢？ 首先，你可以反问他：一个项目报价的依据是什么

？你的原则是什么？你为什么要报80万，总是有依据的， 对

不对？这个依据背后的原则是什么？ 毫无疑问，所有商业报

价的基本原则都应当是客户价值。好，既然我们给客户提供

的是价值，那么给客户报什么样的价， 就应当对应相应的价

值。 所以最重要的是你与客户讨论价值。对于项目价值，当

领导的肯定不如负责项目的人知道得清楚。所以你们之间的

谈判，真要谈的不是价格，而是价值。你认为能为客户提供

什么样的价值？反过来，客户认为你提供的东西是不是真的

值？ 如果你把这个沟通好了，第一，客户一定会根据价值来

付费。因为客户请一个公司，他不是说拿钱来评价你的水平

。他要的是实实在在的利益回报，只要产出大于投入，我相

信客户不会不做这个生意。 就像你买东西一样，你愿意花少

的钱买一个你不满意的东西呢？还是愿意花更多的钱买一个

你非常满意的东西？我们都知道，要买一个非常满意又非常

好的东西，一定是付出更高的价格。 那接下来就是一个价值

谈判了，你要不断把你的价值提高，重要的是帮助客户体现

价值，反过来就是对你提出了很高的要求，而不是仅仅锻炼

谈判技巧。 当然，谈判是需要技巧的，但是至少在实际谈判

过程中， 我们更强调给客户创造了什么价值，我们绝不认为

我们的客户是故意跟你为难，是故意降价。当客户不支付公

平价格的时候，一定是在价值层面上出了问题。 这样提供指

导，就是在提供一种原则，而原则是提供解决方案的方法。

我们可以想一想，指导结束之后，这个猴子还在谁的身上？

如果下属还要讨论，我们就继续讨论怎么样为客户创造价值



，这是总经理该负责的，民是总经理要努力去做的， 因为这

组织目标，与总经理的责任一致。 至于具体怎样为客户实现

价值实际过程中如何谈判，那是项目经理的事，猴子在谁的

身上？仍然在他的身上。 所以我们可以发现，amp.试大$ 课

外作业在处理类似问题的时候，不太习惯于从原则来指导这

个事情。也就是说，当一个管理者去指导下属的时候，重要

的是把事情里面最核心的地方告诉他，比如，这个事情的依

据是什么？ 如果你提供的这个依据是普遍性适用的，这样你

就可以带很多兵，你就可以帮助很多人自己打仗，如果你习

惯于每一件事都具体帮助他，具体指导，具体教，那么你不

仅会累死，而且你也带不了兵。 100Test 下载频道开通，各类

考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


