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前言

社会就是一张大的谈判桌，在这张桌子上，你要扮演一个怎样的角色，你想取得怎样的成果，全在于
你对人性的认识，对心理的把握。
不管你是否喜欢，谈判无时无刻不萦绕在你的周围。
凡与人沟通就存在谈判，人人都想事情朝自己预想的方向发展，如何能够做到？
这就是对谈判能力的要求。
谈判并非面红耳赤，也非剑拔弩张，它可以是轻松愉悦的。
人人都想要得到名誉、金钱、爱情、公平、权利，等等，如何获得呢？
为何有的人能够要风得风、要雨得雨，有的人却一事无成？
为何有的人八面玲珑，交友广泛，而有的人却形单影只？
很多时候事情的结果靠的主要是一张嘴，一席话，一点心思，这些组织起来就是谈判的技巧，要拥有
这样的技巧是需要付出努力的。
拥有良好的谈判技巧不仅让你能够处理好与周围的关系，还决定你是否能够摘取成功的桂冠，最终决
定着你能否过上充实、惬意的生活。
要知道有人的地方就有谈判，谈判在为人处事中起着巨大的作用。
读完这本书你会感觉到谈判无处不在，无时不有。
你会感觉到拥有优秀谈判能力的重要性。
谈判是一块需要用智慧与经验去耕耘的土地，其目的在于竭其所能地去获取他人的好感，从别人那里
得到自己想要的东西。
谈判中我们需要让自己充满自信与活力，才能让周围的人们乐于与我们接近，与我们合作。
良好的谈判能力让我们能够在愉悦的气氛中掌握先机，达到双赢，最终皆大欢喜。
不管你是位老练的谈判专家，或者还仅仅是个初学者，本书都能以最浅显、生动的语言帮助你建立起
个人信心，提高你作为谈判者的技巧。
你会真正懂得知己知彼百战百胜的道理，懂得收集信息的重要性。
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内容概要

　　社会就是一张大的谈判桌，在这张桌子上，你要扮演一个怎样的角色，你想取得怎样的成果，全
在于你对人性的认识，对心理的把握。
　　本书以简练的语言、生动的实例告诉你，如何在这个社会获得成功，如何成为一名出色的谈判高
手，让你离成功越来越近。
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作者简介

靳会永，中国市场经济的新锐人物，北京大学总裁研修班结业，对中西方管理文化有过广泛的学习和
思考。
对当今市场经济有自己独特的见解。
最近出版的一系列畅销图书，是作者直接站在自主创业最前沿市场的思考结晶，它也许能对“创业者
”和“中小企业领导”提供一些实际的启示。
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书籍目录

第一章 谈判桌上攻与守的心理诡计1 开局阶段掌握主动权．才能占据谈判优势／0032 切中问题的要害
，令对方听从你的意见／0053 从信息上着手，能让你打一场漂亮“仗”／0084 利用最后期限施压，逼
对方做出让步／0115 以子之矛，攻子之盾；针锋相对，适时回击／0156 说出对方想说的话，让他放松
戒备／0187 旁敲侧击，你能出奇制胜／0218 抓住有利时机，掌控局势／0249 选择好谈判人员／02710 
坚守自己的底线．绝不妥协／031第二章 谈判桌上藏与露的心理诡计1 隐藏自己，不要让对方知道你的
底细／0372 藏巧露拙，分散对方的竞争意识／0403 利用逆反心理，顺水推舟，将计就计／0434 对对方
首次报价表示惊讶，可打击他的自信／0465 展示你的实力，时刻注意分寸／0486 展示自信，克服谈判
中的恐惧与焦虑／0517 表明诚意，赢得对手的同情与信任／054第三章 谈判桌上进与退的心理诡计1 以
“退”为“进”，在形式上满足对方需要／0592 即使很小的让步，也要让对方付出回报／0633 掌握好
让步的幅度，否则会变得很被动／0674 当对方说“不”时，要有坚韧不拔的精神／0705 步步为营，逐
步蚕食，会让你达到如期的目的／0736 多准备几种方案，确保谈判进程顺利进行／0767 引用事例进行
说明，使对手点头说“是”／079第四章 谈判桌上擒与纵的心理诡计1 给对手虚假的暗示信息，使他跟
着你的思路走／0852 假装放弃与冷漠，激起对方的热情／0873 使用激将法，挑起对方的挑战欲望
／0894 用利益唤起关注，激发对方的兴趣／0925 擒贼先擒王，让你以一敌百／0956 吊足对方的胃口，
让其甘心情愿上钩／0987 投其所好，有意识地迎合对方／100第五章 谈判桌上软与硬的心理诡计1 适时
适度地示弱，让对手无计可施／1052 学会“打太极”，让对方知难而退／1093 学会拒绝，赢得理解和
尊敬／1114 多谈对方的得意事，满足他的自尊心／1165 转移话题，使谈判轻松地进行下去／1196 控制
情绪，避免陷入无意义的争论／1227 面对强硬的对手，不可轻易让步／1258 软硬兼施，“黑”脸、“
白”脸密切配合／128第六章 谈判桌上动与静的心理诡计1 巧妙提问，引导对方多说／1332 巧妙回答，
不被牵着鼻子走／1373 虚张声势，让对方做出错误的判断／1404 声东击西，转移对方注意力／1435 借
助他人的力量，达到事半功倍的效果／1456 善于倾听，从对方话语中获得有用信息／1487 保持沉默，
能给对方无形的压力／1518 把人与问题区分开，避免不必要的冲突／1549 陷入僵局时，有必要稍事休
息／15810 以静制动，从细微处看清对方心理／16011 选择好的谈判地点，以逸待劳／16212 利用缓兵
之计，获得有利时机／16513 利用鹬蚌相争，坐收渔人之利／167第七章 谈判桌上舍与得的心理诡计1 
抛弃小利益，放长线钓大鱼／1732 进行感情投资，建立良好的双边关系／1763 换位思考，使谈判友好
进行／1794 给对手留足面子，有利于问题的解决／1835 提出合理的要求，得到应得的利益／1866 寻找
双方不同的需求，努力达到双赢／189⋯⋯
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章节摘录

插图：这里，商家能够在最后快关门的时候又做成了一次生意，就是巧妙运用了期限的压力，在这种
情境之下，你来不及考虑，就跟着商家的意思走．乖乖掏出了钱包。
一般来说，人们在缺少“富裕时间”的时候，很少关心其他有关的信息，会忽略很多重要信息，或是
缺乏多方求证，而草草做出决定。
因为期限压力所导致的所谓捷径都会影响办事结果的质量。
相反，如果时间充裕，能够增强人的信息处理能力，让人拥有更多的时间和精力去处理与事件相关的
各类知识与信息，让人有更多的时间思考，从而做出相对理性的决定。
在一场漫长的谈判中，大部分时间双方都会针锋相对、坚守各自的原则底线．但到了最后收官阶段，
可能因为谈判时间的限制、身心的疲惫或者其他原因，大家都不自觉地加快了谈判节奏，在此前比较
尖锐的问题双方都会做出一定程度的让步。
这种先紧后松的谈判现象经常会被谈判者利用，他们称之为“时间压力策略”。
具体实施步骤是在先谈一些无关大局的议题，当你准备结束谈判时，他们突然提出了你所不愿意接受
的问题．他们知道在时间的压力下你的谈判原则会有所松动。
巧妙地向你施加压力。
很多时候，这种策略是成功的。
因为你此时很难调整到谈判初期的心理状态。
可能你会想这种策略很不道德，但是谈判就是谈判，你可以拒绝使用这种策略，但不能不防备对手向
你使用这种策略。
为了避免对方利用时间压力向你进攻，你可以在制订谈判日程时罗列所有可能涉及的议题，按照重要
、非重要的次序进行分类排序，在谈判开始时先谈敏感问题，越到尾声所谈的问题应该越不紧要。
在谈判初期，如果对方对某些问题置之不理或建议延后讨论，你就有必要全面分析一下这个问题是否
真的不重要，对方会不会在谈判结束前旧事重提。
总之．不要掉进对手所设置的陷阱。
另外，在谈判期间不要向对方透露你的谈判期限。
一个富有经验的谈判经理说，他经常出差与各地区代理商谈判，每次下飞机后对方都会首先问他：“
您计划在此地逗留多长时间？
”他一般会毫不犹豫地回答：“没有具体期限，看谈判的进展情况吧。
”
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编辑推荐

《谈判桌上的心理诡计》由电子出版社出版发行。
在谈判桌上获得真正的成功，就必须掌握人性密码，学会心理操纵，读懂客户心理。
《谈判桌上的心理诡计》教会你如何运用心理策略在谈判桌上取胜，更教会你如何在谈判结束后让对
手感觉到是他赢得了这场谈判，而不是他吃亏了。
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