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前言

我们每个人都生活在群体之中。
这个群体包括自己的家人、亲戚、朋友、上司、同事、下属、合作伙伴，甚至是陌生人等，这样一来
，我们就不可避免地要同他们打交道。
与人交涉，就是为了解决我们同他人的分歧或满足自己的愿望。
我们每个人都在为大大小小的事情不断地与人进行着某种形式的交涉。
近在家庭与夫(妻)儿、父母的亲情沟通交涉，公司内部、组织之间的协调发展交涉；远在与兄弟企业
的合作交涉、谈判桌上的商务交涉；较远的甚至包含了国家与国家之间的国际交涉。
在日常生活中，交涉是一件极为普通的活动。
即使是我们个人没有亲身参与交涉，我们的生活也受着各式各样交涉结果的影响。
我们所说的交涉，并不是简单的你来我往，而是在什么时候、什么地方，和什么人该说些什么、做些
什么的约定俗成的规律。
这些规律并不是人为制定出来的，而是经过长期生活的积淀，经过人们心理上的测试总结出的符合传
统的礼仪规律，是与人们的心理、道德规范、审美水平相伴而成的。
在生活和工作中，我们不难看出；有的人看似聪明机灵；生得伶牙俐齿，却往往与人合不来，甚至还
惹事生非；有的人想广交朋友，到哪里都能打成一片，可是却往往事得其反；有的人想八面玲珑，既
得上司厚爱，又得同事好感，还能在下属面前有威信，可是结果却是上司不喜欢，同事不理睬，下属
怨声载道；有的人想在谈判桌上巧舌如簧，说得对手连连点头，可是却使项目一拖再拖，始终达不成
共识，归其原因，是他们没有得到与人交涉的技巧，偏离了社会生活中人与人交涉的一般规律，事与
愿违了。
可见，与人交涉的成功，并不是只有良好的愿望就能实现的。
交涉的技巧在其中起羞关键的作用。
多少年的社会实践活动告诉我们，那些善于与人交涉、熟练地掌握交涉技巧的人，无论走到哪里都深
受周围人的喜爱。
不管是怎样难子接近的人，他们都能通过交涉与之达成共识并和谐相处。
这样，他们面临的社会难题就会比一般人少，所承受的社会压力就会比一般人小，办事成功的概率自
然会相应地比别人高。
本书共分十个章节，分别从人际关系学和心理学的基础上入手，着眼于人们日常生活和工作中经常遇
到的各种交涉问题，告诉你如何做好交涉前的准备和掌握哪些语言技巧。
另外，还从多个方面向读者讲述了交涉的技巧：在交涉中如何去说服对方，在争辩中如何不失和睦地
让对方同意你的观点，在气氛对自己不利时如何做到变不利为有利，遇到难题时如何处理，并且，还
对谈判、求职、与客户交涉的三个方面，如何运用交涉技巧做了详细介绍。
总之，与人交涉的技巧，包含着很大的学问，掌握了这门学问并将其熟谙于心，你就能在千变万化的
社会生活和日常工作中纵横捭阖，获得成功。
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内容概要

本书共分十个章节，分别从人际关系学和心理学的基础上入手，着眼于人们日常生活和工作中经常遇
到的各种交涉问题，告诉你如何做好交涉前的准备和掌握哪些语言技巧。
另外，还从多个方面向读者讲述了交涉的技巧：在交涉中如何去说服对方，在争辩中如何不失和睦地
让对方同意你的观点，在气氛对自己不利时如何做到变不利为有利，遇到难题时如何处理，并且，还
对谈判、求职、与客户交涉的三个方面，如何运用交涉技巧做了详细介绍。
    总之，与人交涉的技巧，包含着很大的学问，掌握了这门学问并将其熟谙于心，你就能在千变万化
的社会生活和日常工作中纵横捭阖，获得成功。
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章节摘录

交涉无处不在交涉要达到双赢邻居家阿姨给了两个孩子一个橙子，显然，这个橙子是两人共有的。
于是，这两个孩子立即讨论起来如何分了这个橙子。
两个人讨论了半天，最后终于决定，他们中的一个负责把橙子切开，另一个先选择哪一半属于他。
结果橙子切开了．两个人每人得到一半，高高兴兴地回家去了。
然而，这两个孩子对橙子“用途”的看法完全不同。
其中一个把橙子拿回家之后，将橙子皮剥掉扔进了垃圾桶里。
把剩下的果肉放到果汁机上榨果汁喝。
因为他只想喝果汁。
并不需要橙子皮。
而另一个孩子恰恰相反，他回家以后把果肉扔进了垃圾桶．把橙予皮留下来研磨碎了，然后与面粉一
起做成烤蛋糕。
这样的结果是．两个孩子每个人都的确得到了他想要的。
但是每个人却都浪费了一半橙于。
分橙子的故事值得我们深思。
两个孩子通过交涉。
都拿到了一半的橙子，这样的结果看似公平，但是其实两个孩子都没有能得到最大的利益，整个橙子
有一半的价值被丢弃了。
假如他俩事先沟通好自己的利益所在，声明自己想要的究竟是什么，那结果就完全不同了。
烤蛋糕的孩子能得到所有的橙子皮．而榨果汁的孩子也能得到所有的果肉来榨汁，双方在寻求自己利
益最大化的解决方案时，也满足了对方的利益最大化，不会造成不必要的浪费。
其中有一个孩子认识到这一情况后，当他俩再次共同得到一个橙子时，想要整个橙子的孩子就提议可
以将其他的问题拿出来一块谈，他对另一个孩子说：“如果你把这个橙子全给我，那么你上次欠我的
那根棒棒糖就不用还了。
”
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编辑推荐

《优势交涉:王牌交涉大师的制胜秘诀》由中国华侨出版社出版。
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