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前言

谁需要阅读这本书    当你在和对手进行谈判的前期，你是轻松愉悦还是焦虑不安？
当你和谈判对手面对面端坐在谈判桌两端，你是胸有成竹还是战战兢兢？
当你和谈判对手谈判结束时，你是满怀喜悦还是懊恼不已？
如果是后者，那你就注定是谈判的输家。
一个成功的谈判者，无论在什么情况下，其谈判结果都是会让自己满意的，也会让大家满意。
    今天的我们所面对的现实世界其实就是一个巨大的谈判桌，不管喜欢与否，你都是局中人。
而我们作为社会中的一个个体，就难免会和别人发生冲突。
比如家人、业务员、竞争者、领导者、客户、对手等，比如涉及到名誉、自由、金钱、公正、地位、
爱情、安全以及赏识等。
如何处理同他人以及社会其他组织之间的关系甚至是冲突，不仅决定你是否能够摘取成功的桂冠，而
且还决定着你能否过上充实、惬意并让你感到满足的生活。
    大多数的人都会觉得谈判是一件很难的事，尤其是谈判中的那些可名而不可状的规则。
对于那些谈判高手来说，大家都心领神会、相视而笑，但更多的人是愁云惨淡、苦不堪言。
人们传统的思维方式总是认为，成功总是钟情于那些受过良好教育、拥有巨大才干以及做出突出贡献
的人。
但是残酷的现实总是使那些持有这种观点、努力工作并希冀到达成功彼岸的人大失所望。
“成功者”这个头衔似乎总是垂青那些既有才干又有“谈判”能力的人，谈判往往能够让他们得到想
要的东西。
生活的现实要求真正地“赢家”除了具备竞争力之外，更要具备谈判能力。
    如今，市场上谈判的相关书籍甚多，但更多的是偏向于谈判的过程和技巧，很少会提到谈判的潜规
则。
针对这种情况我们特写此书，希望能够为大家解决生活和工作中的一些问题，让大家看清、看透谈判
中的那些潜规则。
以轻松应对谈判中的尔虞我诈、玩弄权术，顺利取得谈判的成功。
    也许你会觉得谈判中的某些“权术”过于残酷而不屑一顾，但“害人之心不可有，防人之心不可无
”。
谈判者之间的较量往往是心力和脑力的较量，并不是说你好心，对方就必须要感激，对待对方的楚楚
可怜、低声下气，切不可心生恻隐，更不可沾沾自喜，否则此次谈判将是不成功的。
    本书将要告诉你的是：谈判是一块需要用知识和勤奋来经营的土地，其目的在于从那些你所需要的
人之中得到帮助，竭其所能地去获取他人的好感，并从他人手中得到我们想要的东西，道理就是这么
简单。
谈判其实是可以掌握和预料的，也是可以学习和改善的，谈判中一些道德力量和风险力量也可以使谈
判者的素质和谈判结果得到很大程度的提高和蜕变，只要你能充分地领悟，恰当地把握谈判中的潜在
规则，认真自信地执行，那么你便能成功地谈成任何一件事。
    编者
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内容概要

　　本书以谈判的全程为线索，着重阐述了谈判过程各种战术的使用方法，包括心理战、角色配合等
全方位实战技巧；向读者讲解了谈判时大家约定俗成又心照不宣的“捷径”，并告诉读者如何察觉、
使用那种隐藏的、对己方有利的王牌绝招。
全书内容注重实战，论述深入浅出，通俗易懂，帮助读者轻松驾驭各种谈判技巧，步步为营巧妙出牌
，决胜谈判沙场。
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作者简介

　　杨祖红：皖北人，新锐作家。
爱好文学，善于用简约朴实的文笔分析不平凡的社会现象。
喜欢研究心理学，能够从简单的行为背后洞悉其心理。
曾编撰多本相关图书，深受读者喜爱。
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书籍目录

第一章
真正的谈判开始于正式谈判之前
1． 暗度陈仓——谈判前的摸底
2． 谋定而后动，知止而有得
3． 把谈判当成是赌博
4． 谈判前三分钟——看清对手再谈判
5． 像重视自己一样重视对手
6． 不要奢望对手“屈从于自己的价值观”
第二章
谈判就是一场攻心术
1． 带着挑战的勇气去谈判
2． 不灭自己的志气，正面迎接挑战
3． 谈判就是一场谋略的游戏
4． 唱“红脸”与“白脸”的技巧
5． 借助“第三者”的力量达成谈判
第三章
谈判上半场——站在谈判的门外
1． 什么时间需要进行谈判
2． 如果你想要1个，告诉他，你要10个
3． “忍痛割爱”的妙用
4． “欲擒故纵”的效果
5． “待价而沽”的技巧
6． 换位思考更易于谈判成功
7． 不欺骗对手，但也不必向对手传达全部事实
8． 胡乱地道歉，会使自己进入“死胡同”
第四章
中场不休息——用策略去掌控结果
1． 困境、迷途和末路
2． 立刻向对方要求报酬
3． 谦虚退让不是美德
4． 适时把握“上级领导策略”
第五章
谈判下半场——坚持就是胜利
1． 妙用“糖衣炮弹”
2． 退一步海阔天空
3． 先声夺人
4． 让对方觉得他赢了
5． 压力决定态度
6． 随时准备离开
7． 我想我们只有最后一次交谈的机会了
第六章
永远不做最坏的打算——谈判时间
1． 不要理会这个时间是否适合谈判
2． 不要理会这个环境是否适合谈判
3． 谈判中的时间期限
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第七章
外因和内因共同起作用——谈判氛围
1． 先跟自己谈判，再跟对手谈判
2． 成功源于自信
3． 适时取悦对方
4． 掌控对方的情绪
5． “乾坤大挪移”——借力使力
6． 学会装傻
第八章
“纸上谈兵”——谈判技巧
1． 谈判中的首因效应
2． 谈判要不得“朦胧美”
3． 利其不自主而取之
4． 让你的脚尖踩着他的脚后跟
5． 准确把握谈判对手提供的信息
6． “空城计”——让谈判由被动变主动
7． “釜底抽薪”——收获适当的惊喜
8． 谈判开始时，要“厚着脸皮”地抬高起点
9． 权衡“短期利益”与“长远利益”
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章节摘录

版权页：   4.谈判前三分钟——看清对手再谈判中国的相学历史十分悠长，相学中应用性最高的，该算
是面相学，所谓的面相，就是一种透过观看一个人面部特征的方式来论人和事的学问。
大家都听过，有一句话叫“相由心生”，这句话主要就是说一个人的个性、心思与为人善恶，可以由
他的面相看出来。
因为每个人的面部都是明明白白地暴露在别人眼前。
事实上研究面相是十分实用的，特别是当你约客磋商或与人谈判之时。
知己知彼，百战百胜，你便可在别人不知不觉间洞悉谈判对手，在相当程度上将他们驾驭于自己的预
计之内，从而令谈判稳操胜算。
正因为人的相貌是具有吉凶的，因此通过对手面相的形态、气色和纹路的观察与分析进行取象，对人
事作出较为具体的吉凶判断。
（1）朝天张望之相当你与你的谈判对手入座后，如果你察觉对方经常朝天张望，那么需要警惕了，
因为很可能对方不拿你当回事，甚或对你有偏见、看不起你。
如此谈判结果可想而知，不是签订“不平等条约”，就是你“落荒而逃”。
解决方法是：三十六计走为上计，不再费口舌。
（2）目光下视之相如果在谈判过程中，对方经常性目光下视，则反映对方已经没有兴趣进一步谈判
，或者对方缺乏诚意，甚至对你失去信心。
反过来，如果是你自己在谈判中屡屡目光低沉，也同样你不看好此次谈判。
与此类似的是，如果一个人理亏或者心虚，眼神也同样会有此反映。
（3）坐立不安之相如果在谈判时，发现对方屡屡变换坐姿，那么，你要小心了：对方一定是一个变
化多端者，可能签了的合同届时也会变卦。
一定要事先留有一手，防止意外事情发生。
（4）挤眉弄眼之相谈判桌上，如果对方不是由于生理的原因而频频挤眉弄眼，那么，表明对方正处
于思考问题的紧张状态，因为此时他并不是想向你献殷勤，而是他要借此分散自己的紧张状态、企图
令头脑清晰而已。
（5）左顾右盼之相与上述类似，如果一个人在谈判桌前，老是左顾右盼而又无客观原因，那么，可
以肯定该谈判不会成功。
因为，眼神不定，东张西望，或者左躲右闪，不是有不轨之企图，就是表明对方心不在焉了。
（6）目不斜视与目不正视谈判中有人往往目不斜视地盯着你，似乎想让你喘不过气来；与此相反，
有的谈判方却目不正视，让你很难捕捉到他的眼神。
那么，除了高高在上的谈判者和没有信心的谈判者以外，通常，这两类“异曲同工”者反映出的体相
就是：对方很可能是一个说谎者，他企图用不同方式掩盖自己的不安和焦虑。
（7）未说先笑之相还未坐定，对方就放声大笑或者呵呵冷笑，那么，该谈判不会成功，即使签了合
同，也是你做“亏本买卖”。
因为，对方无视你的存在，不重视此次谈判，有“以大欺小”之嫌。
（8）点头哈腰之相一些谈判对象非常会伪装，你说什么，他都是“好好好”、“是是是”，不住点
头哈腰。
好像很痛快，其实，你要当心了。
因为对方很可能“笑里藏刀”，也可能是敷衍了事。
你不能寄谈判希望太大，很可能适得其反或浪费时间。
由上可知，“相由心生”是我们在与人打交道时需要了解的，所谓“察言观色”即是这个道理。
不过，还是要提醒大家：如果想通过气色相法准确判断人和事的吉凶祸福，就必须多多了解中国传统
位理学的“气色原理”和“气色应用方法”，必须了解面相学从理论到“临床”的方方面面，只有这
样，才能在谈判桌前应对自如，掌控全局。
但现实中要做到掌控全局并不容易，只有分辨出谈判对手的真假行为，才能真正做到应对自如。
那么，又该如何分辨谈判对手的真假行为呢？
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谈判行为是一项很复杂的人类交际行为，它伴随着谈判者的言语互动、行为互动和心理互动等多方面
的、多维度的错综交往。
谈判行为从某种意义上说可以看成是人类众多游戏中的一种，一种既严肃而又充满智趣的游戏行为。
参与者在遵守一定的游戏规则中，各自寻找那个不知会在何时、何地、何种情况下出现的谈判结果。
美国谈判学会主席、谈判专家尼尔伦伯格说，谈判是一个“合作的利己主义”的过程。
寻求合作的结果双方必须按一个互相均能接受的规则行事，这就要求谈判者应以一个真实身份出现在
谈判行为的每一环节中，去赢得对方的信赖，继以把谈判活动完成下去。
但是由于谈判行为本身所具有的利己性、复杂性，加之游戏能允许的手段性，谈判者又很可能以假身
份掩护自己、迷惑对手，取得胜利，这就使得本来就很复杂的谈判行为变得更加真真假假，真假相参
，难以识别，最常见的是以下三个方面。
（1）真诚相待，假意逢迎谈判行为是一个寻求互相合作的过程。
坐在谈判桌前进行磋商，双方都是应抱有诚意而来，否则谈判行为没必要也不可能实现。
根据马斯洛和尼尔伦伯格的需要理论，谈判目标是属于自我实现的需要，它是建立在满足较低层次的
其他需要的前提下，才得以实现。
因此，作为东道主的热情接待，安置舒适安全的环境，谈判前的叙情寒暄、私下的友好往来，谈判过
程中的温、谦、礼、让都应是真诚的。
除非你想刺伤对方，故意造成谈判破裂。
在谈判活动中谈判人员接纳真诚的承受力是因人而异的。
一些老练的谈判对手会利用你在真诚面前的脆弱心理承受，假意逢迎迷惑你。
据说日本商人在一些商务谈判中就经常运用此策。
他们派专人到机场恭迎你，然后领你到高级宾馆下榻，又非常热情地宴请款待。
在你需要洗漱休息时他们又特意为你安排一些娱乐活动。
每一句话，每一个行动看上去都是极其真诚的，让你盛情难却，直到你疲惫至极，还没充分恢复时，
他们又提出进行谈判。
往往使你哑巴吃黄连，有苦说不出。
你能抱怨对方什么呢？
他们是盛情，可你是既难以推却而又难以承受。
在谈判中我们还经常看到一些对手，他们非常地富有“涵养”、“修养”，对我们极其尊重。
他们不仅很少指责，甚至还口口声声“按您的意思很好”、“就您的威望来说我们不敢提出异议”等
，毕恭毕敬。
这种情况貌似对方顺从己意，实则是假意逢迎，利用对你的自尊心理的满足，滋长你的虚荣，在不给
你任何实惠的口惠掩藏下，实现他的目的。
言多必失，一旦失口你还迫于维护面子，只得拱手相送。
所以在谈判中我们应提高警惕，不能被表面的虚情假意迷惑而损害自己的利益。
（2）声东击西,示假隐真谈判是富有竞争性的合作。
虽然不是对弈，也不是战争，不是你死我活，你输我赢，但是谈判也绝不是找朋友，推心置腹。
谈判虽然是遵循互利互惠的原则，但双方皆赢的利益结果很难对等。
在这种双赢的游戏中，就允许双方施展谋略，寻获更多利益，这是规则。
在谈判对策中声东击西，示假隐真也常是谈判者惯用的技巧，中国历史上战国期间“烛之武退秦师”
的谈判谋略就是一例。
战国时，郑国弱小，秦晋两大国联军围郑。
郑文公派烛之武和秦穆公谈判。
烛之武见了秦穆公说：“我虽为郑国大夫，却是为秦国利益而来。
”秦穆公听后冷笑，不予相信。
接着，烛之武剖析：“秦晋联合围郑，郑国已知必亡，然郑在晋东，秦在晋西，相距千里，中间隔着
晋国，如果郑亡，秦能隔晋管辖郑地吗？
郑只会落于晋人之手。
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秦晋毗邻，国力相当，一旦郑被晋所吞，晋国的力量便超过秦国。
晋强则秦弱，为替别国兼并土地而削弱自己，恐非智者所为。
如今，晋国增兵略地，称霸诸侯，何尝把秦国放在眼里，一旦郑亡，便会向西犯秦。
”秦穆公听后连连点头称是，请烛之武坐下交谈。
烛之武继续剖析：“如果蒙贵王恩惠，郑得以继续存在，以后若秦在东面有事，郑国将作为‘东道主
’负责招待过路的秦国使者和军队，并提供行李给养。
”秦穆公听后非常高兴，遂和烛之武签订盟约。
烛之武之所以能瓦解了秦晋联军，是因为他根据秦晋两国势均力敌，互有威胁，且互有猜忌的局势。
在谈判中，烛之武假言郑已知自己要灭亡了，因而将要灭亡的国家对什么都已无所谓，使秦穆公造成
错觉，以为烛之武真是“为秦国的利益而来”。
然后逐层剖析、陈述秦晋联军对秦的利益影响，表面上处处为秦国着想，隐藏了实则为郑国解燃眉之
急。
示假隐真的谈判策略重点在假象要逼真，自己的真正目的要隐得深而巧妙，不被觉察，否则会弄巧成
拙。
（3）抛出真钩,巧设陷阱谈判是一种双方信息的交流、竞争。
谁能够更多的掌握对手的谈判信息谁就能在谈判中占据主动，所以无论是政治谈判还是商务谈判，获
取、搜集、识别对手的信息已经是一项重要的谈判工作。
因此，相对应地要求谈判各方也都很重视对自己的有关谈判信息采取严加保密措施。
然而我们对信息的保密性的理解不能只停留在表面上，时时、处处，不分有无效用地“死守”情报。
相反，应当灵活地“将计就计”地活用情报。
适当的“泄密”就是一种巧用情报的谈判策略。
具体来说，“泄密”也有抛出真钩——泄漏真实情报和巧设陷阱——泄漏假情报两种。
手段不同，目的一致。
中日上海国际大厦买卖农业机械谈判，中日双方进行了几次讨价还价后，日方的报价还不能使中方满
意，但是中方一时也找不出更有力的办法去说服对方，迫其让步。
中方认为此时应该抛出真钩，不要再“死守”自己已与另外两国进行接触的商业秘密，于是便说，我
们的主管部门的外汇批价有限，如要增加需再审批，那谈判只能拖延，而其他两国还在等我们的邀请
，随手把有关外汇使用批文及其他两国的电传递给对方。
日方面对这突如其来的新情况，考虑利益得失和担心谈判破裂，只好吞下这抛来的真钩，满足了中方
的要求。
当然，这样的泄密是有一定的风险，但如果适时、适地、适量，准确把握火候、分寸，也能起到落子
定局的奇效。
在谈判中还有一些人利用对手迫切了解自己情报的心理，“将计就计”有意地把一些事先准备好的假
情报，放在对方容易看到或听到的地方。
比如有的谈判高手在谈判休会期间故意忘了带走一两份文件或公文包，或者很粗心地在公开场合谈论
一些商业机密，掘下一个陷阱，让你往里钻，叫你上当。
第二次世界大战期间，盟军曾在一次战役中将一份假情报放在一位已战死的上尉公文包里，然后撤离
战场，德军在清扫战场时意外惊喜地获得这份重要的“情报”。
后来，德军果然中了圈套，损失惨重。
对于假情报的泄漏不要让对手察觉，过于轻易地被对方获得反会令其怀疑，所以有时不妨故设障碍，
又及时放行，吊其胃口，诱敌深入。
那么如何识别真假情报呢？
应该头脑冷静，多方证实，不能轻下结论。
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编辑推荐

《这样谈判才能赢:教你如何成为谈判高手》将要告诉你的是：谈判是一块需要用知识和勤奋来经营的
土地，其目的在于从那些你所需要的人之中得到帮助，竭其所能地去获取他人的好感，并从他人手中
得到我们想要的东西，道理就是这么简单。
谈判其实是可以掌握和预料的，也是可以学习和改善的，谈判中一些道德力量和风险力量也可以使谈
判者的素质和谈判结果得到很大程度的提高和蜕变，只要你能充分地领悟，恰当地把握谈判中的潜在
规则，认真自信地执行，那么你便能成功地谈成任何一件事。
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