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前言

有人说：“全世界赚钱最快的办法就是谈判”。
谈判看似离我们遥远，其实谈判离我们很近。
谈判作为经济与生活的焦点，已经渗透到经济与生活的方方面面。
    生活中，与自己的家人协商家庭的大事小情；调和家庭成员之间的矛盾或纠纷；说服孩子准时回家
，按时完成作业；培养孩子的交际能力，树立孩子在学习中的自信心；与经销商讨价还价，购买自己
想要的商品，等等。
    工作中，与客户巧妙谈判，最终达成交易；让上司认同自己的工作成果，尽快获得晋升；和同事融
洽相处，在合作中共赢；与招聘对象高效率面谈并准确把握对方等。
可以说，生活与工作都与谈判息息相关，密不可分。
    谈判并不是我们想的那样，只在豪华大厅的水晶灯下和镁光灯的闪耀中进行。
世界上的大事小事全要谈判：国家之间要谈判。
企业之间要谈判，同事之间要谈判，家人之间也要谈判，甚至初次见面的陌生人之间也会进行谈判。
一句话，谈判无处不在。
如果我们会谈判就可以化解生活和工作中的很多矛盾冲突和障碍，解决生活中的很多问题。
    策动谈判的动力是需要，谈判双方皆为满足自己的需要而走向谈判桌。
无论是哪一个层次的谈判——个人间的、组织间的或国家间的，世界上每时每刻都有着成千上万的谈
判者在为着不同的目的而进行着言语交锋。
    谈判必须根据不同的谈判对象、不同的谈判内容、不同的谈判阶一段、不同的谈判时机，随时调整
话语的表述方式，采用不同的句型、不同的语气、不同的修辞，随机应变地运用自己的口才技巧。
与对方在谈判桌上周旋。
    谈判与辩论一样，既是口才的角逐，也是智力的较量。
或言不由衷，微言大义；或旁敲侧击，循循暗示；或言必有中，一语道破⋯⋯出色的谈判大师总是善
于鼓动如簧巧舌，调动手中筹码，而取得成功。
    本书从谈判的实战出发，重点介绍了谈判理论、基本技巧和提高谈判能力的训练方法。
用通俗的语言，以独特灵活的谈判视角，为日常工作和生活提供了简单易学的谈判经验和技巧。
通过本书的学习，相信读者将能够树立正确的谈判意识，掌握策略性谈判的技能技巧。
最大限度地发挥优势，在谈判中进退自如，攻守得当，谈成自己想谈的事，成为一个谈判高手。
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内容概要

《谈判口才训练与实用技巧》讲述了一个人会不会说话，常常关系到能不能成功。
无数成功事例说明，人具有可塑性，只要加强口才训练，掌握正确的训练方法，即使天生不善言谈，
也能练出好口才。
提升口才的基本方法和训练技巧，具有很强的实用性与操作性。
相信《谈判口才训练与实用技巧》一定能帮助你成为最具魅力的说话高手。
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章节摘录

版权页：   要给谈判下一个准确的定义，并不是件容易的事情，因为谈判的内容极其广泛，人们很难
用一两句话准确、充分地表达谈判的全部内涵。
 美国谈判学会会长、著名律师杰勒德·I·尼尔伦伯格在其名著《谈判艺术》中所阐明的观点是这样
的：“谈判的定义最为简单，而涉及的范围却最为广泛，每一个要求满足的愿望和每一项寻求满足的
需要，至少都是诱发人们展开谈判过程的潜因。
只要人们为了改变相互关系而交换观点，只要人们为了取得一致而磋商协议，他们就是在进行谈判。
谈判通常是在个人之间进行的，他们或者是为了自己，或者是代表着有组织的团体。
因此，可以把谈判看作人类行为的一个组成部分，人类的谈判史同人类的文明史同样长久。
” 美国《哈佛谈判学》丛书主编罗杰·费希尔和副主编威廉·尤瑞认为：“谈判是你从别人那里取得
你所需要的东西的基本手段，你或许与对方有共同利益，或许遭到对方的反对，谈判是为达成某种协
议而进行的交往。
” 美国著名交易谈判专家威恩·巴罗和格莱思·艾森认为：“谈判并不是什么新东西，它从古至今一
直是人们生活中的一个组成部分。
实质上，谈判是一种双方都致力于说服对方接受其要求时所运用的一种交换意见的技能。
其最终目的就是要达成对双方都有利的协议。
”我们可以从谈判的形式、内容和特征等方面人手，对谈判的内涵进行分析，描绘出谈判比较清晰的
轮廓，以便把握谈判的基本概念。
 1.谈判是以利益的满足为目标 谈判要满足人们的某种利益，是建立在人们需要的基础上的，这是人们
进行谈判的动机，也是谈判产生的原因。
当人们想交换意见、改变关系或寻求同意时，人们开始谈判。
这里，交换意见、改变关系、寻求同意都是人们的需要。
这些需要来自于人们想满足自己的某种利益，这些利益包含的内容非常广泛：有物质的、精神的，有
组织的、个人的等。
当需要无法仅仅通过自身而需要他人的合作才能满足时，就要借助于谈判的方式来实现，而且，需要
越强烈，谈判的要求越迫切。
 2.谈判是两方以上的交际活动 谈判最少需要两方以上参与，只有一方则无法进行谈判活动。
而且只有参与谈判的各方的需要有可能通过对方的行为而得到满足时，才会产生谈判。
比如，商品交换中买方卖方的谈判，只有买方或者只有卖方时，不可能进行谈判；当卖方不能提供买
方需要的产品时，或者买方完全没有可能购买卖方想出售的产品时，也不会有双方的谈判。
至少有两方参与是进行谈判的先决条件。
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编辑推荐

《谈判口才训练与实用技巧》从谈判的实战出发，重点介绍了谈判理论、基本技巧和提高谈判能力的
训练方法。
用通俗的语言，以独特灵活的谈判视角，为日常工作和生活提供了简单易学的谈判经验和技巧。
通过《谈判口才训练与实用技巧》的学习，相信读者将能够树立正确的谈判意识，掌握策略性谈判的
技能技巧。
最大限度地发挥优势，在谈判中进退自如，攻守得当，谈成自己想谈的事，成为一个谈判高手。
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