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前言

为什么我们和全球铁矿石供应商的谈判步履维艰？
为什么中石化在伊拉克的石油竞标中丢了西瓜捡了芝麻？
经济一体化到来了，面对越来越多的贸易谈判，我们该怎么办呢？
    再来看看美国人，为什么他们在世界的谈判桌上，总是胜多负少呢？
这里面，除了强大的经济、军事实力之外，还有没有其他的因素？
    然后我们再来看看谈判精英的集中营——哈佛商学院，哈佛商学院的教授们在对学生们上课时已经
不再一味强调谈判人要如何理性、敏捷、犀利、狡诈，而只是大声的告诉学生们：谈判专家绝对与众
不同！
    说到这里，我们有必要先来了解一下哈佛大学和哈佛商学院。
    哈佛大学是美国最古老、最著名的大学。
哈佛大学创建300多年以来，为美国以及世界培养了众多的政治家、科学家、作家、学者。
    哈佛大学之所以高踞当今世界大学之巅，是与它杰出的教学方法与辉煌的教育成就分不开的。
ABc著名电视评论员乔·莫里斯在哈佛350周的年校庆时曾这样说道：“一个曾培养了6位美国总统
、33位诺贝尔奖金获得者，32位普利策奖获得者，数十家跨国公司总裁的大学，它的影响足可以支配
这个国家。
哈佛大学是辉煌的，但哈佛商学院更令人称道。
”    美国教育界有这么一个说法：哈佛大学可算是全美所有大学中的一顶王冠，而王冠上那夺人眼目
的宝珠，就是哈佛商学院。
建校100余年的哈佛商学院是美国培养企业人才的最著名的学府，被美国人称为是商人、主管、总经理
的西点军校，美国许多大企业家和政治家都在这里学习过。
在美国500家最大公司里担任最高职位的经理中，有1/5毕业于这所学院。
哈佛商学院的工商管理硕士学位(MBA)成了权力与金钱的象征，成了许多美国青年乃至全球青年梦寐
以求的学位。
    在哈佛商学院所教授的课程中，谈判课是其最重要也最权威的一门必修课。
哈佛商学院所教授的谈判课是一种十分坦荡的谈判方法，也是一种针对复杂谈判和高难度谈判的专业
谈判流程、高手攻坚技巧和双赢谈判工具的组合。
它既注重谈判策略、谈判结果，也关心谈判过程、双方关系。
它不仅解决商业、贸易、采购、销售、管理等方面的谈判问题，也解决国家、民族、企业、团体、家
庭、个人之类的谈判问题。
学会哈佛谈判课的谈判者，不担心对方知道自己的谈判策略，甚至还期望对方也能够懂得这些策略的
应用方法，从而通过沟通、互利来达到在谈判过程中的共振。
    总之，无论你的谈判对手是房地产经纪人、汽车销售商、保险经纪人，还是家人、朋友、生意伙伴
、上司，你都能通过哈佛商学院所传授的谈判技巧成功地赢得谈判，并且赢得他们的好感。
    这本书是由哈佛商学院众多谈判高手多年研究总结而成的经典谈判读本，书中有详细的指导、生动
而真实的案例、权威的大师手记和实用的建议，绝对能为你提供成功谈判的雄厚资本。
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内容概要

《哈佛商学院最受欢迎的谈判课:上完这堂课,所有人都会听你的》是由哈佛商学院众多谈判高手多年
研究总结而成的经典谈判读本，书中有详细的指导、生动而真实的案例、权威的大师手记和实用的建
议，绝对能为你提供成功谈判的雄厚资本。
揭开商战中谈判成功的真相提高谈判效率的最佳方法运筹于帷幄之中，决胜于千里之外一切，从阅读
《哈佛商学院最受欢迎的谈判课:上完这堂课,所有人都会听你的》开始⋯⋯《哈佛商学院最受欢迎的
谈判课:上完这堂课,所有人都会听你的》由罗伯特著。
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书籍目录

哈佛谈判课第一堂 世界上的一切都是可以谈判的 谈判是最赚钱的商业策略之一 谈判前一定要做好充
分的准备 谈判一定要有明确目标 注意谈判的衣着仪表 谈判前最好多准备几套方案 谈判的时机要把握
好 谈判地点中往往暗藏玄机 迅速达成协议的技巧 哈佛谈判课第二堂 交谈的艺术是谈判的基础 高明的
谈判专家往往都是“铁齿铜牙” 注意开场白的表达方式 谈判中的提问技巧 谈判中的诡辩及应付之策 
出众口才可助谈判者扭转乾坤 学会运用赞扬和恭维 祸从口出，谈判时不可随便乱说 哈佛谈判课第三
堂 多听少说，真正的信息是听来的 倾听是谈判中良好沟通的开始 谈判中倾听的障碍与技巧 谈判中影
响有效倾听的元素 谈判中沉默的技巧 对方愤怒时的沉默技巧 学会听出言外之意 哈佛谈判课第四堂 谈
判须区别人与事：对事实强硬，对人要温和 人的因素在谈判中的重要性 人和事要分开来对待 谈判要
有正确的观念 尽量满足对方的虚荣心 正确对待谈判中的感情因素 哈佛谈判课第五堂 从“不"谈起：永
不让步，除非交换 敢于说不，善于说不 掌握谈判主动权的—个技巧：随时准备说“不” 必须学会讨
价还价 谈判时需要得理不饶人的气势 销售谈判中说不的技巧 应该争取的绝对不要放弃 哈佛谈判课第
六堂 谈判的目的不是输赢、单赢，而是双赢、多赢 取长补短，力求双赢 谈判中如何创造正确的双赢
方案 竞争中合作，合作中双赢 谈判巧妙收场的诀窍 寻找志同道合的合作伙伴 哈佛谈判课第七堂 谈判
不是打嘴仗，而是拼心理 掌握摸透对方心理的谈判智慧 谈判时切忌情绪化 用话语牵着客户的心路走 
多站在对方的立场上看问题 掌握优势谈判法则 谈判中卖关子的技巧 谈判时如何判定对方是否在说谎 
知彼知己，方能占尽谈判先机 步步为营，掌握谈判中的蚕食策略 哈佛谈判课第八堂 学会适时的妥协
和让步 商业谈判应该学会适当让步 避实就虚，巧妙避开对方的锋芒 抛砖引玉，谈判要善于放弃小利 
谈判中的黑白脸技巧 虚虚实实，善于营造紧张的氛围 哈佛谈判课第九堂 巧用策略，打破僵局 巧用谈
判策略，把握谈判全局 如何面对谈判中的僵局 谈判要善用“停”字诀 谈判中如何让对方先开出条件 
谈判顺利时，客户为什么迟迟不肯签单 如何在谈判中打消对方的顾虑 哈佛谈判课第十堂 如何以弱胜
强：劣势一方的谈判技巧 弱势一方的基本谈判原则 柔中带刚，绵里藏针 商不厌诈，谈判需要懂得点
诈术 谈判中以退为进的技巧 不要被表面现象所迷惑 借助外力，善于利用舆论的力量 哈佛谈判课第十
一堂 提高说服力，你能说服任何人 不要忽视谈判道具的运用 说服对手的三大绝招 切中要害是说服的
关键 非此即彼，让对手别无选择 怎么让自己的话说得掷地有声 情报有时比口才更具说服力 哈佛谈判
课第十二堂 避开禁忌，谈判的雷区进不得 谈判中的用语禁忌 谈判游戏，谨防商场上的桃花运 小心识
别谈判中的两大陷阱 抓住谈判细节，识破谈判谎言 如何识破不正当的谈判手段 谈判中的真假虚实如
何判断 别做笨鱼，小心谈判中的暗钩
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章节摘录

版权页：   不要不合时宜地谈判，而要选择最好的谈判时机。
 时机对谈判者来说是非常重要的。
有很多谈判之所以没成功，并不是因为谈判者谈的不够好，也不是因为执行未到位，而是谈判者没有
把握好时机。
 来看一则哈佛谈判教材上的经典个案： 有一次，一位美国商人前往以色列谈判，以色列是犹太国家
，而犹太人又以善于经商而闻名，所以这个美国人带了一大堆分析犹太人精神及心理的书上路了。
 飞机在以色列着陆，他马上受到两位专程前来的犹太职员彬彬有礼的接待。
他们替他办好一切手续，把他送上一辆豪华的轿车，让他一个人坐在宽大的后座。
美国人问：“为什么不一起坐？
” “您是重要人物，我们不应妨碍您休息。
”犹太人毕恭毕敬地回答。
 “先生，您会说阿拉伯语吗？
”犹太人问。
 “哦，不会，但我带了本字典，希望学学。
” “您是否非得准时乘机回国？
我们可以安排专车送您到机场。
” “真周到！
”美国人乐了，把回程机票掏出来让他们看——哦，准备逗留14天。
 现在，犹太人已知对方的期限，而美国人还懵然不知。
 犹太人安排来客花一个多星期游览，从皇宫到神社全看遍了，甚至还安排他参加了一个用英语讲解“
禅机”的短训班，据说这样可让美国人更好地了解宗教风俗。
 每天晚上，犹太人让美国人跪在硬地板上，接受他们殷勤好客的晚宴款待。
往往一跪就是4个半小时，叫他厌烦透顶却又不得不声声称谢，但只要提出谈判，他们就宽慰说：“
时间还多，不忙，不忙⋯⋯” 第12天，谈判终于开始了，然而下午却安排了高尔夫球。
第13天，谈判继续，但为了出席盛大的欢送宴会，谈判又提早结束。
晚上，美国人急了。
 第14天早上，谈判重新开始，当谈到紧要关头时，轿车开来了，往机场去的时间到了。
这时，主人和客人只得在汽车开往机场途中商谈关键的条件，就在到达机场前，交易谈成了。
 这样谈判的结果自然不言而喻，犹太人掌握了时机，占尽了便宜。
 通过这个真实案例，哈佛人指出，选择时机在谈判中比其他任何的因素都更为重要，它在整个谈判过
程都发生着作用。
时机有可能帮助你赢得生意，也可能让你把整个生意搞得很糟，一切就看你如何把握了。
 在谈判过程中选择适当的时机并不是一件困难的事。
每天都会有许多意想不到的时机出现在你面前，你必须敏感地对这些良机的重要性做出及时反应，因
势利导。
 那么，应该如何利用谈判的最好时机呢？
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编辑推荐

《哈佛商学院最受欢迎的谈判课:上完这堂课,所有人都会听你的》讲述了在哈佛商学院所教授的课程
中，谈判课是其最重要也最权威的一门必修课。
它既注重谈判策略、谈判结果，也关心谈判过程、双方关系。
它不仅解决商业、贸易、采购、销售、管理等方面的谈判问题，也解决国家、民族、企业、团体、家
庭、个人之间的谈判问题。
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