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前言

　　阅读《谈判赢天下》书稿，我想起了一则故事：　　20世纪50年代初．一位美国记者在对周恩来
总理采访时，看到周总理桌上有一支美国的派克钢笔。
　　这位记者带有几分讥讽的口气问道：“请问总理阁下，你们堂堂中国人，为何还要用美国的钢笔
？
”周总理听了，风趣地说：“谈起这支钢笔，话就长了。
这是一位朝鲜朋友的抗美战利品，作为礼物赠送给我的。
我无功不受禄，就拒收。
朋友说，留下做个纪念吧。
我觉得有意义，就收下了这支贵国的钢笔。
”　　那位先前还有些骄傲的美国记者如鲠在喉．无言以对。
　　谈判是没有硝烟的战场，“三寸之舌，强于百万雄兵；一人之辩，重于九鼎之宝”，运用智慧和
口才，三言两语，轻轻松松地就能维护一个国家的尊严和利益。
　　谈判是我们生活中的一部分，我们每个人所面对的世界都是一张巨大的谈判桌，不论你是主动的
还是被迫的，都不得不身陷其中。
每时每刻都有可能面临不同方式、不同对象和不同主题的谈判。
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内容概要

　　《谈判赢天下》讲解了开场谈判策略、中场谈判策略到收场谈判策略，以及谈判过程中运用的多
种技巧，集先进的谈判理论与作者的实践于一体，内容丰富，条理清晰，为你迅速成为谈判高手提供
了最佳指南。
书中指出，成功的谈判不仅能保证自己的利益，更能带来共赢的局面。
谈判高手并非天生，谈判技巧和谈判经验都可以通过后天的学习和积累而获得，每个人都有可能成为
杰出的谈判者。
在书中，你将读到：　　联想集团正是因为准备工作做得细，又有坚持到底的精神，才在与IBM的谈
判中取得最后的胜利。
随着社会经济的高速发展，商务谈判在商业活动中的地位和作用日趋重要。
一个商人从踏入商界开始，便进入了商务谈判的领域。
不管是建立客户群体、购进原材料、寻找合作伙伴，还是议定商品的销售价格，都要进行商务谈判。
商务谈判已经成为各种贸易交往的重要内容。
商品经济愈是发达，谈判的应用愈是广泛，谈判的形式就愈多样化、复杂化，企业、公司开展的商务
谈判也就越来越频繁。
　　美国房地产大亨唐纳川普在只有卖掉圣莫里兹酒店才能度过经济危机时，通过成功运用“心不甘
情不愿”的谈判技巧，竟然将酒店多卖了4000万美元！
　　在中国加入世贸组织的艰苦谈判程中，当谈判面临再次破裂的关键时刻，朱镕基总理亲自出面，
力挽狂澜，使入世谈判最终成功。
　　高超的谈判技巧是你事业成功的关键。
如何通过谈判赢得你想要的一切？
相信《谈判赢天下》会给你答案！
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作者简介

　　桑弘华，谈判训练专家；罗杰·道森谈判授证班讲师；国内最具实力的管理咨询师之一；中国较
早从事国际标准管理咨询的专家之一；12年专业管理咨询及培训经验；中国国家注册咨询师；英
国IRCA主任评审员；工商管理硕士；现任深圳摩克丁文化传播机构总裁；深圳市私营企业协会顾问；
博思企业管理咨询机构董事长；“世界大师中国行”组委会秘书长；中国管理顾问网创始人。
　　12年来辅导及授课于珠江三角洲地区各大型中外资著名企业，如：富士康集团、欧姆龙电子、隆
腾电脑、台达电子、宏基电脑、亚洲化学、宝成集团、冈谷电子、三甲电子、飞宏电子、木村塑胶、
南宁汽配厂、巍世科技等，涉及70个行业，上千家企业，并授课于华南理工大学、深圳大学、深圳职
业技术学院等高校。
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章节摘录

　　第一章　共赢谈判　运筹帷幄　　第一节　未雨绸缪　　1．做好谈判前的准备工作非常重要。
如果要让你的谈判取得成功，你必须列出最终的目标。
以及要实现这　　个目标的战略战术。
　　2．只有在谈判前做好了准备，才能使谈判计划顺利实施。
　　3．很多人就是由于忽略了他的最终目标，而在谈判过程中失去了创造更大利润的机会。
　　“三寸不烂之舌强于百万雄兵”，古今中外许多重大的历史危机都是在谈判中解决的。
这句古语既是对谈判者的肯定。
也说明谈判在处理重大事件中的重要作用。
　　当我们感叹谈判者的英姿飒爽，当我们惊异谈判者的雄才大略，当我们为谈判者的胆量与气魄叫
好，当我们为谈判者的智慧与学识鼓掌时，我们有没有想过，真正让我们折服的是什么呢?那就是谈判
之前一系列扎实的准备工作。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　最有效的赚钱方式就是谈判。
如果你不知道怎样谈判，你将无法正确地打开一个双赢的局面：桑弘华先生是为数不多的，能将这一
理论和实践完美结合的天才之一。
　　——美国前总统克林顿谈判顾问 罗杰·道森　　　　在谈判过程中，谈判人员尤其要做到以下两
点：一是要理智，不能冲动，中动之下做出的决定通常会令你追悔莫及，无论是在顺势还是逆势；二
是要专业，对专业知识的理解要足够深入，这样才便于对细节的把握。
　　——中国加入世贸组织首席谈判代表 龙永图　　　　谈判活动实质就是一个利益交换的过程，你
如果不懂谈判，就无法开创一个共赢的局面，共赢，也正是我所追求的谈判结果。
　　——阿里巴巴集团主席兼首席执行官 马云　　　　太平洋经济说白了就是谈判经济谈判出的效益
占75％，也就是75％的效益出在谈判桌上，一二十万人辛苦劳动也就创效益的25％。
因此，决不要低估谈判赚钱的力量。
桑弘华先生要教给你的，就是这种谈判赚钱的能力！
　　——中国太平洋建设集团原董事局主席 严介和　　　　谈判双方的利益并不是一块现成的蛋糕，
你多得对方就必须分得少。
谈判要以双赢或多赢为目的，关键是共同做大蛋糕，彼此分得更多的利益。
读了桑弘华先生的这本书，你一定获益匪浅。
　　——广州王老吉药业股份有限公司董事长 施少斌
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