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前言

如何在瞬间攻克对方的心防、打动人心，从而在谈判中实现合作、达成目标、消除误解、增强信任，
是每个人必须掌握的生存术。
    历史上，刘邦在鸿门宴上刚柔并济，保存了最后的生机，日后逼得项羽乌江自刎，开创了大汉数百
年基业；三国时期，刘备三顾茅庐，与诸葛亮隆重之对，谈出了三分有其一的天下；赵匡胤杯酒释兵
权，以兵不血刃的智慧实现了政权的稳定⋯⋯这些都是老祖宗留给我们的谈判大棋局与大智慧。
    今天，谈判是一项极为普通的事，绝大多数人几乎每天都在进行各种各样的谈判：丈夫与妻子对于
家庭储蓄是用来购买洗衣机还是摩托车争执不休；儿子与老爸老妈谈判期末考试得了一百分的特殊奖
励，是每天多给些零花钱还是买一台游戏机；一位顾客在商场里正与售货员唇枪舌战，讨价还价；在
办公室里，您可能正与某某公司的总经理吹胡瞪眼，抗议他提供了冒牌货，等等。
以至于每天拿起报纸，上面也是中美知识产权谈判、法美间谍案纠纷谈判、俄罗斯世贸谈判、企业收
购谈判之类的内容。
可以说，谈判是每个人生活的一部分，而修炼谈判的本事，瞬间赢得人心，就是你我成功的必杀技了
。
    每个人从对地位和财富的渴望到最后的成功都需要有一个连接的纽带，可以说，谈判话术就是这个
推手，它带你以不同于以往的方式看待谈判，帮你化解对谈判的误会，帮你掌握成功之道。
    谈判贵在抓住谈判对象的内心，步步为营，赢得谈判。
怎么在最短的时间里了解一个人的特点，并从人出发布置谈判策略，正是这本书的精髓所在。
它教会你如何读懂人的心思，读懂人的性格，读懂和不同人谈判的规律。
    也许你曾经接受过专业的谈判指导，也学习过并且试图利用过不少谈判技巧，但是我们这里讲到的
谈判策略绝对是专业的谈判老师没有教给你的，是你上再贵的培训班也学不到的！
因为这里讲到的谈判策略都是拿来即用的。
    无论你是一位谈判新手，还是久经商场的谈判老手；无论你是一位家庭主妇，还是一位大学生；无
论你是无意间发现了这本书，还是经朋友介绍开始关注到这本书；无论你是在第一时间就发现了这本
书，还是很多年后才看到。
相信我，朋友，这本书会为你开启一个新的视野，只要你静下心来读读，不管是日常生活、商场购物
、谈恋爱、交朋友，不管你出于何种目的选择这本书，你会发现谈判无处不在，你需要的东西就在这
里。
    每一个普通人都有可能成为生活中的谈判高手，你也不例外！
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内容概要

《谈判的艺术:如何通过谈判赢得你想要的一切(畅销珍藏版)》针对每一具体情景选择适当的谈判技巧
、随机应变，使用高明的谈判策略以保证自己的利益，并带来双赢的结局。
事实上，每个高明的谈判专家并非天生，每个人都能通过认真学习谈判艺术、潜心积累谈判经验而成
为杰出的谈判者。
当你学会了谈判，在生活各方面你都能争取到更多！
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张然，女，祖籍辽宁，北京师范大学文学学士，曾在美国学习工作，从事出版行业多年。
曾主持策划多部畅销书作品，出版过多部励志图书，其中包括《现代礼仪规范读本》《压力决定动力
》等系列图书。
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的切入点 第四章攻克心防，把话说到对方的心坎上 1.攻心，才是说服成功的关键 2.不说超乎对方想象
的事 3.赞美一句话打赢一场仗 4.像谈恋爱一样谈判 5.用幽默提升你的信任度 6.说出精准数字与信息 7.
任何时候不踏进谈话禁区 第五章气场为王，用你的磁场赢得朋友、震撼对手 1.心平气和万事通 2.用你
的人格魅力征服对方 3.从开心、交心到关心 4.学会调节自己的心情 5.正能量助你获取谈判优势 6.在气
势上压倒对方 7.把对方的秘书变成帮手 8.大气场者都是“愚者” 第六章讨价还价，博弈中看谁更有忍
耐力 1.读懂谈判桌上的众生相 2.掌握讨价还价的策略 3.软磨硬泡，攀缠到底 4.底牌只会在最后一刻掀
开 5.用把柄牵制谈判对手 6.拖延时间，争取有利时机 7.利益不在于多少，而在于平衡 8.不要在立场上
讨价还价 9.尽量让对方说“是” 第七章进退玄机，准确判断让步的时间 1.如何减少让步的幅度 2.学会
应对谈判僵局 3.走出谈判困境 4.别让谈判走进死胡同 5.把握时机，转换话题 6.识破对手的谈判伎俩 7.
随时准备离开 第八章中场交涉，远离对抗性谈判 1.绝不在第一时间成交 2.避免对抗性谈判 3.客户看重
的是价值，而非价格 4.让对方先做出承诺 5.减价，谈判中只能向下 6.谈的是利益，而不是关系 7.隐藏
你的真实意图 8.诱导对方说出实情 第九章谈判策略，用战术轻松搞定对手 1.投桃报李，让对方步步登
高 2.用蚕食策略提升议价能力 3.以“理”为中心，“情”是拿来讲理的 4.声东击西，故意透露假消息
5.让你的对手看到利益 6.巧用激将法，请将不如激将 7.虚张声势，让对手错误决策 第十章表面屈就，
让对方感到自己赢了 1.提出夸大要求，勉强让步 2.诱导对手下定决心 3.与大客户谈判的技巧 4.巧用对
方的冲动心理 5.书面文字让对方更放心 6.重视谈话的结束语 7.一定要祝贺对方 8.谈妥之后别忘了告别
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章节摘录

版权页：   那就尽可能不要用整数；如果能用精确的数字说明情况，那就最好不要用一个模模糊糊的
大约数字来应付别人。
这种说法用在谈判中一点也不为过，在谈判中涉及的数字问题，要尽可能做到精确，精确，再精确。
 这是因为，在谈判中，如果不能拿出精准的数字和信息，给对方的仅仅是一个模糊的、大致的，甚至
有时候是一种捉摸不透的信息，很可能会影响对方的判断，影响谈判的效果，有时候甚至是最终的结
果。
 做销售工作的人可能会有这样的问题，明明自己已经把产品的基本信息传达给了客户，完全是如实告
诉的，可是客户却好像不能完全放心的样子，迟迟不做出回应。
这个时候即使你再怎么跟对方夸赞自己的产品，也只是一个模糊的概念，对方还是不敢信任你。
 那客户到底是在担心什么呢？
其实，可能持犹豫态度的客户连自己都不知道自己在怀疑什么，那么这个时候，销售人员最需要做的
就是拿出具体的、精确的数据信息来帮助客户了解产品，增加其对产品的信任度和放心度。
 那怎样才能够透露出具体的信息呢？
 “实验证明，我们的产品可以连续5万个小时没有质量问题。
” “没错，儿童食品尤其要注意安全卫生问题，我们公司生产的儿童食品经过了11道严格的操作程序
，并且公司内部已经进行过5次卫生检查。
” 这样的精准数字就很能够说明问题，不仅能够解决客户的后顾之忧，更能够打破客户的担心，也就
是我们所说的攻破客户的心防，取得客户的信任。
 当然，并不是任何谈判场合使用精准的数据都会取得正面的效果，那就是精确数据使用不当的问题。
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编辑推荐

《谈判的艺术:如何通过谈判赢得你想要的一切(畅销珍藏版)》编辑推荐：谈判，无处不在！
谈判，和你想的不一样！
上完这一课，全世界都会听你的！
一场成功的谈判中，专业只占了2%，其余的98%是对人性的观察和应对！
全球最权威有效的人际沟通实战技巧，世界级谈判大师不传秘诀首度大公开！
谈判，并不是什么遥不可及的专业科学，每个人都可以主宰谈判并预见到结果，而且可以不断学习和
提高谈判的技巧，你就可以轻松掌控甚至预料到即将进行的谈判进程。
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名人推荐
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