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前言

英文中，最棒的词是“Yes”！
说出来，能让人高兴，因为满足了人们的请求，搞定了业务，达成了交易。
人人心花怒放，举杯庆贺。
与之相反的，最糟糕的词莫过于“No”！
它指出人们的错误，意味着拒绝和对抗，扼杀进展中的交易。
它是个杀手。
生活在这个以妥协和臆断为基础的世界上，有不少人都会认同上面的观点。
事实上，这种想法非常错误。
在谈判中，“Yes”是最糟糕的字眼。
它暴露了你害怕失败、害怕失去交易的心理；它迫使你取悦对方、急不可耐、过早妥协，并经常为成
交而成交，甚至不划算也成交！
事实上，“No”才是最棒的词，才是谈判中的杀手锏，它将释放你的压力并保护你。
长期合作的老主顾突然打电话给你：“我很遗憾地通知你，我们决定换家配件供应商。
你们公司的服务态度太差劲了。
而且你们的3家竞争对手一直都想和我们合作，我们决定挑选其中一家作为新的供应商。
”你该如何应对？
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内容概要

丰富的案例，独到的剖析　　权威的指导，实用的技巧　　你是否害怕多年的老主顾威胁与你终止合
同？
　　你是否极度渴求犹豫不决的顾客心甘情愿地买下商品？
　　你是否一厢情愿地以为答应了对方的条款就能签下订单？
　　你是否担心损害与大客户的合作关系而不敢伸手去讨债？
　　你是否知道如何与难缠的老板谈加薪？
　　请注意：所有的谈判都是利益的抗衡，要成为谈判大赢家，请向对手的无理要求说“不”！
　　许多人认为要达成交易就得向对方的一切要求“ＹＥＳ”，他们害怕说“不”，也害怕听到“不
”。
然而，谈判中，对手会不择手段地迫使你作出不必要的妥协，试图笑里藏刀地“打劫”你。
　　通过学习吉姆·坎普的《谈判从说“不”开始》，你可以勇敢说“不”，规避谈判中所有的风险
与陷阱。
你会明白“ＮＯ”是谈判制胜的语言杀手锏，说“不”不是谈判的终结，而是谈判的开始。
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作者简介

吉姆·坎普（Jim Camp）
　　与罗杰·道森、赫布·科恩并驾齐驱的美国谈判巨头
　　20多年谈判实战经验
　　每天30场谈判
　　每年750场谈判
　　国际谈判培训专家
　　哈佛大学商学院常客
　　吉姆·坎普是一位有着20多年实战经验的世界顶级谈判大师，曾受邀参加全世界众多公司的上百
场大型谈判活动，足迹遍布美国、英国、德国、俄罗斯、罗马尼亚、日本等国家。
世界的每个角落都有吉姆·坎普训练过的谈判队伍。

　　吉姆·坎普为全球五百多家知名企业进行过谈判，包括IBM、摩托罗拉、美林证券、保诚保险等
。
吉姆·坎普每天大约有30家公司的案子在同时进行，每年大约亲自介入750场的谈判。

　　吉姆·坎普曾在哈佛大学、俄亥俄大学以及旧金山大学等多家美国著名大学商学院研究所开设谈
判课程。
他是《企业杂志》（Inc. Magazine）主办的“企业成长”研讨会的主讲人。
他还曾受过CNN专题报道。

　　吉姆·坎普独特的谈判策略可运用商务、推销、工作、求职、生活、求学等各个领域。
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书籍目录

专家推荐 谈判新视角权威推荐 作者介绍 谈判奇人吉姆·坎普前言 最棒的词是“Yes ”还是“No” 第1
章 叫停过山车，我想下来   摆脱情感控制     渴求是杀手     你一定要成交吗     当心祸从口出     不怕被拒
绝     真正渴求怎么办     谁该感觉良好     笑纳不完美 第2章 你那么想要结果吗   掌控自己，赢得谈判     
专注行动，忘记结果     数字目标导致失败     当心无偿行动     谈判没有终点     克服谈判恶习 第3章 用“
不”占据优势   “不”字最好，“是”字不好，“也许”最糟     为何不愿说“不”     “也许”——事
业的死神     口“是”心非     说“不”推进谈判     让对方说“不”     警惕“关系”陷阱     尊重胜于友谊 
   做错决定怎么办     谈判敢说“不” 第4章 恪守使命和目标   让对手心甘情愿配合你     创建使命和目
标4步骤     使命和目标的惊人力量 第5章 如何得到我的游船   愿景引导决定     激起对方的需求     探寻宝
藏     你不是问题制造者     你不能告诉任何人任何事 第6章 提问的艺术   拨开迷障，构筑愿景     自由式
提问V.S. 限定式提问     简单为本     提问精准     说动人心第7章 谈判的强火力武器   稳步向前，步步为“
赢”     放长线钓大鱼    两点之间曲线最短    无为而为第8章 不知为不知   清除杂念，取得成功     保持“
白板”心态     别高兴得太早     悲观是剂毒药     不知为不知     先调查后发言     做好笔记     当心秘密 第9
章 谁来拍板   找到真正的决策者     如何与信使过招     冲破重重阻力     擒“贼”先擒王 第10章 想要就要
得到   按照议程行事     议程5要素     议程探究 第11章 做好谈判预算   时间、精力、金钱、情感投入     善
用预算 第12章 完美的谈判准备   占据绝对优势     巧用“检查单”和“日志”
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章节摘录

插图：听过一堂关于“渴求”的课，更不用说如何应对了。
日常生活中充满了大大小小的谈判，许多人也不经意问暴露自己的渴求。
但你得留心，如果你不小心让自己流露出渴求，就会身居险境，给谈判造成麻烦。
你一定要成交吗生活在富裕的当今社会中，多数人都不匮乏物质，但有时候，我们愚弄自己，让自已
满脑子想的都是“我需要这件皮夹克”，“我需要这辆玛莎拉蒂”，“我需要打这个电话”，“我需
要这个机会”，“我需要达成这笔交易”或“我需要见她”。
我们把“需要”这个词用得太滥了！
你正在买一栋新房子，你很喜欢它，因此有需求是吗？
它完美无缺——地理位置、面积大小、建筑颜色、固定设备、车库、娱乐室等都如你所愿吗？
你非买不行吗？
你百分之百确定吗？
它不是你的家庭，不是你的职业，说到底，它只是个四面或多面有墙、上面有顶，能够遮风挡雨的地
方罢了，这样的东西多的是。
深入地想，卖家难道不比你更急着成交？
控制住你的渴求。
如果你看了很多房子，还是决定多花10万美元买这栋的话，那就得确信自己没有昏了头，而且知道它
物有所值。
（很明显，拍卖就是一种能最大限度激发众买家渴求的销售形式。
当心啊！
）你离不了生存所需的空气、水、食物、衣服、住所。
要想幸福，你还离不开心理和情感所需的爱、家庭、朋友、满意的工作、爱好和信仰等。
但是，你不会离不开那件500美元的皮夹克或10万美元的汽车，因为还有别的皮夹克和汽车可买。
你也不会离不开某项工作或协议，因为还可以找别的工作，还可以签订别的协议。
这次不一定非得成交。
因为交易不是稀缺物，机会多得是。
有时候，你很清楚渴求在作怪；有时候，你却让渴求控制了理智。
要想成为卓越的谈判者，你必须竭力控制住渴求，不显山露水；而要丝毫不显露心中渴求，你首先得
做到心中没有渴求，记住：你不是非得成交。
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媒体关注与评论

我写本书的目的就是为了让你学会说“不”，让你在谈判中无往不胜！
　　——吉姆·坎普《谈判从说“不”开始》的很多分析及有效谈判策略，都是建立在作者对人性的
透彻了解的基础上的。
这是一本值得推荐的好书。
它不仅是职业谈判者的必读书，也会给其它各行各业的人员以启示。
　　——刘贤方 纽约理工大学商学院院长成功从每一次谈判开始。
《谈判从说“不”开始》用风趣幽默的笔调、生动的案例教你如何从容应对身边的每一次谈判，非常
实用。
　　——赵民 正略钧策董事长新华信董事长吉姆·坎普独创的说“不”策略，是对传统谈判理念的革
新与颠覆。
《谈判从说“不”开始》深入浅出地讲述了如何用拒绝来取得成交，这种逆向思维的神奇方式会让每
一个读者受益。
　　——《21世纪经济报道》中国企业所信奉的传统协商式谈判已经趋干落后，吉姆·坎普的说“不
”策略可以帮助谈判企业双方打开一种新的局面。
这种开创式的思维是每一个企业家都值得借鉴的。
　　——《财智领袖》
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编辑推荐

《谈判从说"不"开始》：畅销书《优势谈判》、《绝对成交》作者，克林顿普席谈判顾问罗杰·道森
鼎力推荐，数万实战案例颠覆你的传统思维，让你成为日进斗金的谈判高手。
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