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前言

谈判是人们寻求建立或改善社会关系的一种行为。
广义的谈判，把一切协商、交涉、商量、磋商等寻求解决问题和达成协议的过程，都看做是谈判。
通过学习谈判知识，把握谈判的主动性，有助于谈判获得成功，反之，谈判则是盲目的、无益的。
FBI是美国联邦调查局的英文缩写，其谈判专家十分了解谈判者的需求和心理感受，在百余年的发展历
程中，积累了大量成功谈判的案例。
本书从FBI众多案例中，选择那些有代表意义、人们喜闻乐见的例子编著成册。
通过23节谈判课程以及大量的案例分析，进一步说明FBI高超的谈判艺术，从而快速地掌握FBI谈判的
策略与技巧。
如果把谈判艺术用一句话来概括的话，那就是：促使谈判成功的关键是最大限度地满足彼此的需求。
随着社会的发展，谈判已经不再仅仅适用于这些舞刀动枪的严肃场合，也不再局限于高层次的政治、
经济活动，谈判已经成为一种沟通思想、缓解矛盾、维持和创造社会和谐的手段。
甚至有专家认为，人在生活中无时无刻不在运用谈判：比如在生活中，和爱人商量去哪里吃饭；与孩
子商定他们的假期安排；又如在工作中，向老板请年假、求加薪等等事宜，这实质上就是谈判。
即从别人那里寻求自己所需的一个协商途径，或者说与对方存在相同和不同利益时寻求双方都认可的
解决方案。
如今，随着人们生活的多元化，人际接触面不断扩大，人与人之间的合作交流日益增多，需要交涉和
谈判的事项也越来越多；同时，由于人们个性化与自我意识的增强，产生分歧的地方越来越多。
要想与人进行合作，那么通过谈判来达成共识的地方就不会少。
其实生命就是一场谈判，无论你是商人、经纪人、外交家，甚或是普通人，生命的每一天，都会遇到
各种各样的谈判，只不过是谈判的场合不同罢了：有的郑重其事，有的不知不觉。
但是如何谈判，如何在谈判中把握主动，如何运用谈判技巧说服对方？
就是我们不得不学习的问题。
会谈判的人，获得成功的概率最大。
会谈判的人，获得幸福的概率最大。
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内容概要

《FBI教你的23堂谈判课》内容简介：谈判不是背水一战，而是需要高度智慧、讲究精熟的游戏。
通过丰富实例和生花妙笔，《FBI教你的23堂谈判课》为你解说谈判的各个方面！
在实际的工作和生活中，所使用的谈判工具都是一样的，当你学会了谈判，在工作生活各面向你都能
争取更多，在各种情况下都能如鱼得水，应付自如。

如果你想在商场上取得更好的交易条件，如果你希望在人际关系中获得更多的主导权，如果你想让家
庭关系、亲子关系更融洽，《FBI教你的23堂谈判课》教给你的谈判技巧，能给你超乎想象的优势！
《FBI教你的23堂谈判课》还教你终极版心理测谎战术，从公事到私事、从随意的交谈到严正的谈判，
教你巧妙破解骗局、做出正确决定，成为人际沟通常胜军！

海报：
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作者简介

李全国，男，1966年生，河北蔚县人，规划师和管理学讲师。
游走于传媒和经济领域，为客户提供量身订制的、切实可行的管理方案。
同时在对方案的不断修正中，满足客户长期的、不断变化的需求。
对产业经济、人生规划和法学颇有研究。
曾数次受邀赴美进行访问，长期致力于社会管理的规划和研究。
王达林，男，1964年生，天津塘沽人，职业经理人，畅销书作家，企业管理培训师和职业生涯规划师
，在企业从事管理工作多年，精于创意、策划、风险预测、危机公关，尤其擅长卖点挖掘、卖点表现
和事件营销，在新闻界、广告界、文学艺术界、营销策划界均拥有一定影响。
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书籍目录

第一章人生无处不谈判 第1堂课FBI教你认识谈判／002 1.人生就是一连串的谈判／002 2.谈判就是交涉
与商量／006 3.谈判无处不在／008 4.谈判的应用价值／010 第2堂课FBI教你谈判的原则／01 3 1.要有诚
意／013 2.明确谈判目标／015 3.互惠原则／018 4.满意原则／020 第3堂课FBI教你组织谈判人员／022 1.
谈判者应具备的素质／022 2.谈判者具备的能力／024 3.谈判人员的选择／027 第二章知彼知己百战不殆 
第4堂课FBI教你了解对方／032 1.收集对方信息／032 2.估量对手的实力／034 3.摸清对手类型／035 第5
堂课FBI教你谈判的开局方式／040 1.轻松入题／040 2.开局方式／041 3.开场阐述的方式／044 4.营造良
好氛围／046 5.视对方为朋友／049 第6堂课FBI教你谈判的心理素质／053 1.要有坚定的自信心／053 2.睿
智风趣的谈判语言／055 3.机智的应变力／057 4.锐意进取的精神力／059 5.轻松诙谐的自嘲力／061 6.灵
活的现场调控力／063 7.敏锐的观察力／065 第7堂课FBI教你解读对方肢体语言／067 1.解读动作／067 2.
解读五官及四肢／069 ⋯⋯ 第三章认清形势把握主动 第四章充分运用谈判技巧 第五章双赢才是成功的
谈判
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章节摘录

版权页：   插图：   谈判的开局阶段是指谈判准备阶段之后，谈判双方进入面对面谈判的开始阶段。
谈判开局阶段中的谈判双方对谈判尚无实质性感性认识。
各项工作干头万绪，无论准备工作做得如何充分，都免不了遇到新情况、碰到新问题。
因为在此阶段中，谈判各方的心理都比较紧张，态度比较谨慎，都在调动一切感觉功能去探测对方的
虚实及心理态。
因此，在这个阶段一般不进行实质性谈判，而只是进行见面、介绍、寒暄，以及谈判一些不很关键的
问题。
这些非实质性谈判从时间上来看，这只占整个谈判程序中一个很小的部分。
从内容上看，似乎与整个谈判主题无关或关系不太大，但它却很重要，因为它为整个谈判定下了一个
基调。
 在谈判者即将开始进入正式谈判阶段时，气氛往往比较紧张、严肃，谈判者往往也有忐忑不安的心理
，尤其是谈判新手在比较重要的谈判中，更是如此。
采用恰当的人题技巧，有助于消除紧张气氛和尴尬心理，使谈判在轻松自然的气氛中进行。
入题通常有以下几种类型： （1）从题外话入题 题外话内容很多，一般包括： 有关气候或季节变化的
话题；有关国际和国内新闻的话题；有关社会名人和明星人物的话题；有关自己和对方嗜好、业余爱
好和有兴趣的话题；有关家里的生活和个人衣、食、住、行的话题；有关疾病与身体健康的话题；有
关外出旅行和特别遭遇的话题；有关流行时尚的话题；让对方开心的话题。
 （2）从“自谦”开始入题 自谦在谈判开局时，常常用到。
例如对方在己方地点谈判，则可以谦虚地表示各方面照顾不周，向对方表示歉意。
或者由主谈人介绍自己的经历，谦虚地说明自己缺乏谈判经验，希望通过谈判，学习经验，建立合作
、友谊关系。
 （3）从介绍己方谈判者入题 在开始谈判时，谈判负责人可以适当介绍己方谈判者的姓名、职务、年
龄、学历、经历、著作、工作成绩等等。
这样，既打开了话题，消除了紧张气氛和忐忑不安的心理，又可以使对方了解己方谈判者的基本情况
，拉近心理上的距离，显示自己的谈判力量和阵容，威慑对方。
 （4）从介绍己方的生产、经营、财务状况等人题 介绍或提供给对方一些有关自己公司的生产经营的
资料和基本情况，显示己方雄厚的财力和良好的信誉，可以影响对方，坚定对方的谈判信念。
 （5）从具体议题人手 一般的商务谈判需要解决的问题往往不是单一的，会在多个方面进行多次谈判
。
在具体的每次谈判中，双方需要首先确定本次会谈的主要议题，然后确定会谈程序，按程序一步步地
进行谈判。
具体的议题不宜过大，一般可按能接受的时间期限来考虑。
但采用这种技巧要有一个统一的规划安排，要避免形成无限期的“马拉松”谈判。
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编辑推荐

《FBI教你的23堂谈判课》还教你终极版心理测谎战术，从公事到私事、从随意的交谈到严正的谈判，
教你巧妙破解骗局、做出正确决定，成为人际沟通常胜军！
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