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前言

相信读者朋友们看到这本书的时候，就已经猜到本书的主题是什么了！
没错，本书的主题就是谈判，而本书的主要内容就是谈判的致胜法则。
既然是谈判，要想取得胜利，靠的当然是口才，所谓“一言之辩，重于九鼎之宝；三寸之舌，强于百
万之师”，说的就是这个道理。
    所谓的“不烂之舌”，实际上是来自一个很著名的典故。
战国时代著名的纵横家张仪，早年不得志，被迫在楚国做了一个小官吏，却偏偏又蒙受冤枉，遭受残
酷的刑罚，被打得皮开肉绽，伤痕累累，最后用芦席裹了送回家去，只剩下一口气，差点就没命了。
他的妻子看到这种情况，悲痛万分，坐在张仪的身边哭得像个泪人儿。
张仪醒过来之后，没有问自己伤得怎么样，只问自己的舌头还在不在，妻子告诉他还在，张仪一听就
笑了：只要我的舌头还在，我就有翻身的本钱。
    果然，不久之后，张仪离开楚国来到秦国，凭借着自己优秀的口才得到秦王的赏识，拜为相国。
之后，他在列国之间纵横捭阖，靠着他那“三寸不烂之舌”推行连横之策，终为秦国后来统一六国立
下了汗马功劳。
    一副“三寸不烂之舌”，却扭转了几乎降到冰点的人生，打开了通往成功的大门，立下不朽的功业
。
张仪的例子告诉我们，拥有好的口才，不仅仅是生活的本钱，更是迈向成功的阶梯、披荆斩棘的利器
、托起辉煌的托盘，而这样的阶梯、如此的利器、梦寐以求的托盘，恰恰也存在于每个人身上。
    在过去的时候，谋士们凭借着自己的“三寸不烂之舌”，引导着历史前进的方向；今天，更多的人
则是凭借着“三寸不烂之舌”，在商场上一次又一次承担起扭转乾坤、定鼎大局的使命，演绎着现代
社会的职场奇迹。
这些奇迹，曾经一次次地激荡着你那颗拼搏的心，使你更加奋发图强。
但是，应该怎样做，才能使你的“三寸不烂之舌”发挥出最大的作用，帮助你迈向辉煌的人生呢？
这正是我们在这本书中需要回答的问题。
    在本书中，我们将结合谈判的具体技巧，以生动翔实的谈判实例和深入浅出的剖析，为你展现出一
个个引人入胜的谈判故事，让你通过这些或宏大或细微的谈判故事，打开一扇扇通往成功的大门。
现在，就请你循着这条道路放眼望去吧，一幕幕美好的风景，或许在不久的将来，就是属于你的、值
得骄傲的财富。
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章节摘录

清朝外交家李鸿章曾说过一句话：“谈判胜利之术，即为连横合纵之术。
”从世界历史上许多成功谈判的真实范例来看，这句话无疑是至理名言。
    在这里，我们首先解释一下“连横”“合纵”的意思。
这两个名词皆出自我国战国时期。
连横，即拆散对方的联盟，达到削弱对手实力的目的；合纵，即联合一切可以团结的力量组成联盟，
共同对付一个强大的敌人。
而这两个名词的创造者，就是战国时期两位以口才著称的谈判专家——合纵家苏秦，连横家张仪。
    综观张仪与苏秦的经历，我们便不难发现，他们的成功都与一件事情分不开——谈判。
先说合纵家苏秦，他在战国中首倡合纵之谋，联合弱小的六国组成联盟，身挂六国相印，与秦国分庭
抗礼，曾一度迫使秦国交还了占领六国的土地；而作为连横家的张仪，更是功勋卓著，他是当时最强
大的国家——秦国的相国，面对当时诸侯国结成同盟，共同对付秦国的不利局面，张仪奔走于列国之
间，用小恩小惠外加恐吓的方式，拆散六国的抗秦联盟，将齐楚联盟、齐赵联盟、韩赵魏联盟相继拆
散，使秦国以绝对优势的国力威慑，不费一兵一卒，在谈判桌上就得到了大片的土地，堪称秦国统一
天下的不世功臣。
    具体到谈判的智慧上，我们不难看出合纵连横在谈判中的妙用。
先看苏秦，最先他向周天子推行合纵之策，遭到拒绝，之后周游列国，也无人赏识。
后来，他选择了六国中实力最弱小的燕国作为突破点，通过对燕王的游说，首先说服了担心国家安危
的燕王接受合纵之策，继而又说服了实力略强于燕国的赵国和魏国接受合纵之策，接着借三国之力，
说服六国中实力最强的齐国和楚国接受合纵。
综观苏秦的成功策略，可谓是循序渐进，借力打力。
而张仪的连横之策却另有学问，对待实力弱小的韩赵魏三国，他多用武力进行恐吓，而对待实力略逊
秦国的楚国，则用利益进行诱惑，对待实力与秦国不相上下的齐国，则采取“并称东西帝”的方式进
行拉拢。
不同的方法，却收到了相同的效果——拆分六国联盟。
    而在现代具体商业谈判的运作上，合纵连横同样发挥着巨大的作用。
    今天的我们都知道，世界上有个国际性组织叫欧盟。
但却很少有人知道，欧盟的前身，是一个叫“欧洲煤钢联盟”的组织，这个组织的创立者，就是被称
为“欧盟之父”的西班牙人可罗伦。
作为“欧洲一体化”的倡导者，可罗伦始终主张建立联合的欧洲组织，却一直不被重视。
直到20世纪50年代后，美国成为世界经济第一强国，与欧洲之间的矛盾加剧，特别是美国经常采取压
低能源价格的方法，从欧洲攫取大量财富，此举引起了欧洲各国的抵制。
于是可罗伦抓住时机，游说欧洲煤炭和钢铁的巨头，建立了欧洲煤钢联盟，以此来对抗美国的经济侵
略政策。
就这样，为了避免美国的经济侵略，越来越多的国家加入了这个联盟，甚至远远超越了经济范畴。
10年以后，这个组织正式成为欧洲共同体，即今天具有世界影响力的“欧盟”。
    从欧盟的例子上，我们也应该看到，合纵连横的成功，需要具备如下的几个条件：首先，无论合纵
还是连横，你所选择的对手，都是与你有利益共同点的对象；其次，在合纵和连横的过程里，针对不
同的对象，需要有不同的方式，需要了解他们的实力以及需求：第三，在合作的步骤里，需要由浅人
深、先易后难，才可收到最稳妥的效果。
    那么，从“欧盟”组织这个案例中，我们感悟到了什么呢？
没错，就是寻找谈判盟友的方法。
中国古话常讲“功夫在诗外”，而寻找谈判盟友的过程，实际上也是在谈判桌外完成的，但这对于谈
判的成功却有着极为重要的影响。
当然，要想找到真正的盟友，必须围绕着一个关键词——利益共同点。
欧盟产生的根本原因正是来自于此，从利益方面分析：第二次世界大战初期，欧洲各国普遍遭到战争
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的破坏，经济损失惨重，急需美国的援助来恢复国民经济。
在这种情况下，为了得到美国的巨额援助，欧洲国家对于美国的经济侵略，普遍采取了隐忍态度，因
此，“欧洲一体化”的理论，在当时的欧洲才会得到普遍的抵制。
但是，随着欧洲国民经济的恢复，自身竞争力的增强，其越来越无法容忍美国日益加剧的经济入侵，
利益需求的改变使欧洲各国对于“欧洲一体化”的态度从抵制逐渐转换为支持，再到最后走向联合，
这正是欧盟之所以产生的利益背景。
    但是，仅有利益背景是不够的，任何一个联盟关系的建立，需要由利益作基础，但是也需要人为的
因素去驱动。
实际上，可罗伦的成功，也正是他对于“利益”的正确把握。
尽管欧洲发展的大趋势，是要对美国经济侵略进行联合抵制，但这个大趋势并不是一蹴而就的，而是
一个随着经济的发展由浅入深的过程，可罗伦正是把握住了这个利益发展过程。
在具体的实施中，一是选择了有共同利益点的合作伙伴，二是选择了循序渐进的发展路线，没有一味
的贪多求大，而是从最简单的“煤钢联盟”做起，一步一步吸纳合作伙伴，最终有了今天足以和美国
抗衡的欧盟集团。
从中我们可以看到，一个忠诚的谈判盟友的建立，一种联盟关系的牢固树立，正是取决于建立者对于
彼此利益共同点的正确分析，和对于利益发展趋势的合理把握。
    那么作为谈判者，如何去做好对利益的分析，又如何对于利益发展趋势有合理的把握呢？
这就需要谈判者做好如下两点：第一，谈判者不仅需要对谈判的专项内容有着合理的了解，更需要对
于整个行业乃至整个国家或地区的国民经济大趋势，有着准确的预判。
具备这样素质的人，必须要具有博学的知识和冷静的分析眼光，而且除了少数杰出的天才外，大多数
的人是无法具备这个能力的，因此就需要发挥团队的作用，建立一个包括各方面杰出人才的专业分析
团队；第二，谈判者既要找到与联盟伙伴之间的利益共同点，更要对于联盟伙伴自身的发展趋势有着
准确的了解，只有这一点，才能确定彼此之间的合作范围、模式与深度。
这既需要谈判者有充足的情报，更需要谈判者对于谈判伙伴本人有着深人的了解。
这些必需的功课，都需要谈判者在联盟启动之前，充分地做足做深。
    另外，谈判者在寻找盟友的过程中，还应该注意下面的这些方法和技巧，才会使你的朋友更多一些
，敌人更少一些。
    首先，选择合作伙伴。
许多谈判者，特别是在局面处于严重劣势的情况下，往往喜欢选择一些实力强大的对象作为合作盟友
，但这样做的结果，往往是对方虽然帮助你赢得眼前的谈判，你却不得不向合作盟友出让更多的利益
：另一些谈判者往往反其道而行，他们喜欢选择一些实力弱于自己的合作伙伴，但结果却是，即使结
成了利益一致的联盟，却无法改变谈判的结果。
因此，在选择谈判盟友方面，必须要遵循量力而行的原则，只有从己方的实际情况出发，才能找到最
合适的盟友。
    其次，选择合作方式。
在确认了合适的盟友之后，应该选择怎样的合作模式，同样要遵循量力而行的原则。
同时，如何与你的谈判盟友打开话题，也是考察一个谈判者谈判素质的关键。
利益共同点是选择合格谈判盟友的基础，但是在结成盟友的过程里，也必须做到循序渐进，特别是在
考察盟友的时候，确认对方所面临的主要问题，在明确了可以给予对方利益的同时，更需要保护好自
身的底线，不要给对方掌握己方底牌的机会。
尤其需要注意的是，盟友的结成是需要一个过程的，需要由浅入深循序渐进的合作过程。
贪多求快的结果，往往是欲速则不达。
    最后，选择进攻策略。
在确定了合适的合作盟友与合作方式之后，最为关键的一步，就是制订好进攻的策略，以确保攻守同
盟。
事实上，在谈判桌上，很少有人会把自己的谈判盟友明确地摆在桌面上，因为如果一旦这样做了，也
就意味着和你的谈判对手彻底“撕破脸皮”，谈判的局面必然会转向崩溃。
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比较普遍的方式是采用旁敲侧击的方法，也就是在谈判的过程中，一旦发现对方占有了绝对的优势，
你便故意找到一些话题，借机打出“盟友”这张牌。
当然，这同样需要谈判者具有深厚的功力，也就是我们前面提到过的，如何运用潜台词的能力。
因为在打出这张牌的同时，需要谈判者必须正确把握对手的情绪变化。
只有这样，这张牌才能发挥出它应有的作用。
    P17-21
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编辑推荐

《世界最高明的谈判术（珍藏本）》主要内容就是谈判的致胜法则。
    在本书中，邱纪彬将结合谈判的具体技巧，以生动翔实的谈判实例和深入浅出的剖析，为你展现出
一个个引人入胜的谈判故事，让你通过这些或宏大或细微的谈判故事，打开一扇扇通往成功的大门。
现在，就请你循着这条道路放眼望去吧，一幕幕美好的风景，或许在不久的将来，就是属于你的、值
得骄傲的财富。
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