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内容概要

保持冰一样的冷静，像蛇一般灵敏迅捷，瞬间化解棘手局面，没有什么谈不下来，在不动声色之间就
取得主导地位。

《FBI谈判术》是公检法系统人员的参考书，是人力资源主管、销售人员的实用手册，是普通人随时随
地用得着的沟通指南。

《FBI谈判术》由杨超编写。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<FBI谈判术>>

书籍目录

第一章 我是FBI谈判专家
 一、了解谈判者的需求
 二、人类的五种需求
 三、FBI谈判高手的能力
 四、谈判能力测试
第二章 谈判的准备
 一、如何做好谈判准备
 二、做几套周密的谈判方案
 三、谁是最佳谈判人选?
 四、谈判地点的选择
 五、布下主场谈判的“局”
第三章 如何做开场陈述
 一、用闲话开场
 二、开场时要遵循的基本原则
第四章 看清谈判对手
 一、参与谈判者的气质
 二、客场谈判的细节捕捉
 三、获取谈判对手的动机
 四、读懂肢体语言
第五章 抓住谈判者的心理
 一、如何赢得对方的尊重
 二、锻练理智的调控能力
第六章 谈判中的讨价还价
 一、“开个价吧”
 二、“我和你已无话可谈”
 三、打破僵局的技巧
第七章 合理的说话技巧
 一、合理运用语言艺术的要点
 二、叙述的技巧
 三、倾听的技巧
 四、提问的技巧
 五、说服的技巧
 六、答复的技巧
 七、拒绝的技巧
第八章 简单实用的10种谈判术
 一、获取特殊情报
 二、保持冷静
 三、隐藏本意
 四、“黑脸”与“白脸”
 五、用诚恳打动别人
 六、果断放弃
 七、征服对手的心
 八、借用实力还价
 九、不断更换谈判员
 十、不轻易让步

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<FBI谈判术>>

第九章 来个漂亮的收尾
 一、适时地收尾
 二、把握成交时机
 三、收尾的催促策略
 四、收尾方式的选择
 五、向对方发出收尾信号
第十章 FBI谈判术策略箱
 一、主场谈判策略
 二、客场谈判策略

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<FBI谈判术>>

章节摘录

加里·内斯纳，1980年成为FBl人质谈判专家。
    他说：“我刚加入FBI的时候，谈判技巧仍然相当不成熟，我只会说一些套话，‘如果你释放一名人
质，我就给你一些食品。
’    “但1982年，我参与了一桩大案，让我能够以更开阔的视野来看待事情。
当时，劫持人质的是一名毒贩，他利用自己的妹妹和妹妹的孩子乘火车运毒。
但在一次争吵后，他杀死了妹妹，并将两个孩子劫为人质。
    “我赶到后，首要目标就是与绑架者展开对话，搞清楚他的要求，并据此制定策略，但他却拒绝交
谈。
绑架者一般都会试图迫使警方按一定的套路行事——他们会说：‘你们给我一辆逃跑用的汽车，否则
我就杀了这名人质。
’然后我们开始讨价还价。
但这个人似乎什么都不想要。
    “36个小时后，他终于说出了自己的顾虑。
他担心投降后，我们会杀了他。
至此，我们终于可以展开对话了——我告诉他会保证他的人身安全，又过了36个小时，他投降了。
    “这个案子让我意识到，人质谈判专家必须创造性地化解危机。
我开始思考如何才能运用心理咨询师的技能，从这些人身上挖掘信息，了解他们的感受和需求。
”    正如内斯纳所言，在谈判中了解谈判者的需求和心理感受是非常重要的。
    如今，谈判已经不再仅仅适用于这些动刀动枪的严肃场合，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。
甚至有人认为，人在生活中无时无刻不在运用谈判：去商店购买一件家用电器需要谈判；到公司或行
政单位求职需要谈判；为了薪水或职级的提升与老板(身为雇员)，与职员(身为老板)交涉需要谈判；
租赁或购买房屋需要谈判；推销某种物品(无论直销、传销还是店面销售)需要谈判；对遗产继承的问
题进行协商需要谈判；谈婚论嫁需要谈判⋯⋯人际交往中的每一个小细节，都离不开谈判。
    因此，我们每个人都需要像FBI谈判专家那样，了解别人的需求和感受。
如果你做不到，你的人际沟通就会遭遇挫折，甚至会蒙受损失。
    有一对夫妻，花了3个月的时间找到了一只他们异常喜爱的古董钟，他们商定只要不超过500美元就
把它买回来。
但是，当他们看到上面的标价时，妻子却犹豫了。
    “哎哟！
”妻子低声道，“钟上的标价是750美元，这对我们来说实在是太贵了，我们还是回去吧。
”    “确实贵了点，”丈夫说，“不过我们可以试着讨价还价。
我们已经寻找了这么久，不应该轻易放弃。
”    他俩私下商量了一下，由丈夫任谈判代表，尽管他认为用500美元买到这只钟的希望非常小，但还
是决定试一下。
    他鼓起勇气，径直走到售货员面前说：“我看到你们有只小钟要卖，也看到上面的定价，以及标价
上厚厚的尘土，这确实给它增添了古董的气息。
”顿了顿，他又接着说：“我告诉你我想干什么吧，我想给你的钟出个价，一口价，250美元。
”    他原以为售货员会大吃一惊，但出人意料的是，售货员连眼睛也没眨一下，“给你，卖啦！
”    当然，夫妻俩把钟抱回了家。
按理说，他应该欣喜若狂。
可是，事实却并非如此。
    “我多傻，这钟恐怕值不了几个钱，说不定里面还少了零件呢，要不然为什么这么轻。
”丈夫喃喃自语，越想越懊恼。
    尽管他还是把钟摆到了客厅里，而且看上去美极了，指针走得也不错，但是他和妻子总觉得不放心
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。
两人每晚都要起来两三次，因为他们断定自己没有听到钟声。
然而，钟却好好地走着。
    夫妻买钟表，不仅仅是钱的问题，信任同样重要。
你虽然看不到信任，但它却是真实存在的，而且，它的价值是金钱所无法比拟的。
售货员的错误在于他没有注意到对方的这种需求，他答应得太爽快了。
他不知道简单的成交虽然使那对夫妇省了不少钱，但却由此带来了更大的精神痛苦。
    这只是一个简单的谈判，但售货员的表现却有点不尽如人意。
虽然他做成了这笔买卖，却失去了日后的潜在顾客。
夫妻俩没有买到让他们放心的钟表，他们还会再次光顾吗？
由此可见，把握对手的需求在谈判中有多重要。
    谈判的奥妙在于人们的需求！
    唇枪舌剑、不折不挠是为了需求，满面春风、携手共庆也是为了需求；故布疑阵、暗渡陈仓是为了
需求，开诚布公、坦率直陈也是为了需求；委曲求全、言辞谦恭是为了需求，义无反顾、据理力争也
是为了需求。
    需求，还是需求。
它是一切谈判的前提和最终目的，同样也是一种谈判的谋略。
    让我们再看一个故事：    姐妹俩共享一只橘子，一人一半。
妹妹吃肉扔了皮，姐姐正相反，她只需要橘皮做蛋糕。
    如果她们明白各自的需求，最佳的方案可能是妹妹吃掉整个桔肉，而姐姐拿走全部橘皮，因为这样
可以最大限度地满足她们的需求。
    探明对方的需求，才能更好地实现自己的需求，这似乎是极其简单的道理。
然而，在这个问题上，即便是久负盛名的大谈判家也遇到过挫折。
    荷伯·科恩是一位著名的谈判专家。
他曾代表一家大公司到俄亥俄州去购买一座煤矿。
矿主是个强硬的谈判者，开价要2600万美元，荷伯还价到1500万美元。
    “你在开玩笑吧？
”矿主粗声道。
    “不，我没有开玩笑。
请把你的实际售价告诉我，这样我们才能进行协商。
”    矿主坚持2600万美元不变。
在随后的几个月里，荷伯逐渐提高自己的报价：1800万、2000万、2100万、2150万。
但是矿主拒不退让，谈判形成僵局。
    显然，在这种情况下，只谈价格是不可能取得结果的。
如果没有关于需要的信息，就很难重拟谈判内容。
    为什么矿主不接受这个显然是合理的还价呢？
这真令人费解。
    荷伯一顿接一顿地请矿主吃饭，每次吃饭时，他都要向其解释公司的最后出价是合理的，但矿主却
总是把话题岔开，顾左右而言他。
    一天晚上，矿主终于对荷伯的反复解释搭腔了，他说：“我兄弟的煤矿卖了2550万美元，而且还有
一些附加利益。
”    “哈哈！
”荷伯明白了，“这就是他固守那个数字的原因。
他有别的需求，这一点我们显然是忽略了。
”    有了这个信息，荷伯马上跟公司的经理碰头，他说：“我们首先得搞清他兄弟究竟挣了多少钱，
然后才能进行协商。
显然我们应该优先处理矿主的个人需求，这跟市场价格并无关系。
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”    公司的经理同意了，荷伯按照这个思路进行谈判，不久，就达成了协议。
    最后的价格并未超过公司的预算，但是付款方式和附加条件却使矿主感到自己挣到了比他兄弟更多
的钱。
    把握住对手的真正需求使已经陷入僵局的谈判“柳暗花明又一村”，荷伯不愧是谈判桌上的高手。
    P3-7
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编辑推荐

FBI谈判法则，突破人性的弱点，开出无法拒绝的条件。
    由杨超编写的这本《FBI谈判术》将为我们介绍美国联邦调查局的强势说服术，让你随时随地都能掌
握话语权。
    全书共分十章，具体内容包括：我是FBI谈判专家，谈判的准备，如何做开场陈述，看清谈判对手，
抓住谈判者的心理，谈判中的讨价还价，合理的说话技巧，简单实用的10种谈判术，来个漂亮的收尾
，FBI谈判术策略箱。
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