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内容概要

本书是为那些参加谈判或指导谈判的人写的。
虽然主要着眼于买方和卖方的角度，但对与谈判有关的其他人，如部门经理、项目总裁、某个领域的
专业人员等，也是大有益处的。
在更广泛的不同职业领域，谈判通常也是重要任务之一。
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�讨价还价
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物以类聚
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对方有可能在做戏？

让买卖双方利益一致
接住他的问题球
兵来将挡，水来土掩
“底牌”不能亮出来
主动一些，打破僵局
贿赂是生意的一部分吗
先成交再谈判
把刺拔出来
钳管工原则
精明的汽车经纪商和会计师
笨相也有好处
用好“暂停”要诀
若即若离，正反之间
“代打”者
既要便宜，又要大碗
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�再不卖，还等什么
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“步步高升”
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来之不易，才会珍惜
英雄不逞一时之快
枪口一致对外
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设身处地问自己
见豹一斑窥全貌
谈判者的13项特质
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诚实乃不二法门
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讨价还价
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不履行合约
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非正式会谈的重要性
与强权为伴，不可大意
抢占上风
“门户开放”策略
网罗伙伴，以壮声威
增强你的说服力
耐心能征服一切
先易后难
“人身攻击”好吗？

制服对手的13招
提防对手“搓汤圆”
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蚕食对抗鲸吞
别怕“有字天书”
整数是幸运数字
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兵不厌诈
原则问题
私家侦探的诱惑
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看准顾客的好恶
给谈判对手戴上枷锁
“来试试我的鞋！
”
提出好问题难吗
心灵的走廓
目的不同，问法自然有异
速战速决
使用让步技巧
互惠不等于让利
水滴石穿，以柔克刚
以最低价位换取最高服务
逆境求生
操纵游戏规则
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帮助对手获得满足
面对问题，不要逃避
满足与妥协
乱中求序
座位的安排也有讲究
推销你的观点
依靠仲裁解决歧见
界定成交区价
煽风点火的“诱饵”
别让“讼棍”逍遥法外
心理学家能行吗
处处留心，事事怀疑
混淆视听的烟雾弹
份量取胜，扰乱视听
《谈判案例5》双赢哲学
信息就是能力
退一步，陷阱重重
当心，间谋就在你身边
边鼓越响，效果越大
懂规矩不一定有好处
对统计数字提高警觉
职位高不足惧
一买一卖，两副算盘
集体罢工，代价高昂
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电话谈判错误多
提高电话谈判的效率
电话谈判的优势
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称心的“第三者”可遇不可求
如何对待公开的威胁
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待遇不佳，立即抗议
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物有超值
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如何看待价格
“如果我这样，你会如何？
”
决定谈判地点
谁是“长舌妇”
赢得谈判对手的支持
遏阻对方“大吼大叫”
摸清对方的“底牌”
错误档案
力量的错误
你是个好的谈判代表吗
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