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前言

提起谈判，我们便会想起《战国策》中旁敲侧击而说动赵太后的触龙，《三国演义》中“以三寸不烂
之舌敌百万雄兵”的诸葛亮，万隆会议上“求同存异”的周恩来，以“铁娘子”著称的撒切尔夫人⋯
⋯很多人认为，按照传统观念，只有那些为了解决与战争、领土、民族等重大问题有关的矛盾冲突而
进行的会晤、协商才是谈判。
谈判似乎总是与伟人、名人的雄才大略连在一起，是政治家、军事家、外交家、企业家们的专利。
实际上，谈判有狭义和广义之分。
狭义的谈判指的是正式场合下的谈判。
而广义的谈判则指一切协商、交涉、商量、磋商等。
随着时代的发展。
谈判作为一种沟通思想、缓解矛盾、建立和改善人们社会关系的手段，其存在越来越普遍，作用越来
越大。
谈判也如“旧时王谢堂前燕，飞入寻常百姓家”了。
现在，不管你喜不喜欢，谈判无时无刻不萦绕在你的周围。
做老板，你要和手下的员工谈判；做父母，你要和自己的孩子谈判；做丈夫，你要和自己的妻子谈判
；做生意，你要和你的对手谈判⋯⋯去商店购买一件家用电器。
要谈判；到任何一家公司或事业单位求职，要谈判；为了薪水或职级的事情与老板（身为雇员）、或
与职员（身为老板）交涉，要谈判；租赁或购买房屋，要谈判；销售某种物品为了价格，要谈判；因
为遗产继承的问题协商。
要谈判⋯⋯谈判，渗入了我们日常生活的每一个角落，没有谁能离得开谈判。
正如莎士比亚所说：“人生说起来就是一连串的谈判。
”现实生活中，有的人深谙谈判的奥秘，并于其中游刃有余，往往能于谈笑间说服别人、化解冲突、
增进感情，或者攻占市场、广拓财源。
但也不乏一些不谙谈判之道的人，被谈判拖得精疲力竭，无所适从，最后不得不呛上几口水，再交上
一笔或多或少的学费，也不见得有什么成效。
其实，谈判是一项综合复杂的系统工作，谈判人员需要具有广博的知识、雄辩的口才、灵敏的思维。
特别是商务谈判，和其他谈判相比，更加重视谈判的经济效益，双方都会围绕合作的利益针锋相对，
寸利必得。
无论什么样的谈判，要想成为赢家就必须了解和掌握谈判的相关知识和原则，运用谈判策略和技巧，
那样才能游刃有余，战无不胜。
《谈判制胜道与术——99招秘诀助你成为谈判大赢家》是一部全面介绍谈判知识和技巧的书籍。
全书从谈判前的布局、谈判开局、谈判中局、谈判终局以及价格谈判5大方面，99个细节入手，详细介
绍了谈判制胜的秘诀。
本书集合了中外经典谈判案例，再加上深入到位的分析以及实用的制胜秘籍，可谓一本专为你量身打
造的谈判宝典。
本书内容丰富，行文流畅，简单易懂，具有相当的指导性、实用性，对于现代生活中的各类谈判，尤
其是商务谈判，能给予较大的帮助。
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内容概要

　　《谈判制胜道与术：99招秘诀助你成为谈判大赢家》以深入浅出的语言，系统地介绍了各种可助
您在谈判中取得优势的策略与技巧，具有很强的实用性和可借鉴性，可使您即读即会，即会即用。
从而能从容自如地应对各种谈判活动。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<谈判制胜道与术>>

书籍目录

谈判前的布局秘诀01 选将要慎，谈判人员要“少”而“精”02 自我修炼，具备良好的谈判素质和能
力03 搜集情报，了解对方的底牌04 备足资料，做到胸有成竹、临危不惧05 待时而动，确定有利的谈判
时间06 巧取地利，选择自己熟悉的谈判环境07 心理准备，树立自信远离心虚08 避己所短，别让对方轻
视自己09 谋定后动，制订谈判计划和目标10 灵活应变，谈判者的语言素质11 注重服饰，谈判者着装要
大方得体12 以礼待人，谈判人员要懂得礼仪礼节13 克服恐惧，谈判开始之前不要担心失败14 有的放矢
，寻找对方关键人物15 了解对手，把握谈判主动权谈判开局的秘诀16 抛砖引玉，设计好的谈判开场
白17 反客为主，突出自己的心理优势18 迂回入题，有效舒缓紧张气氛19 考虑全局，营造和谐的谈判氛
围20 讨价还价，永远不要接受第一次报价21 诙谐幽默，润滑谈判气氛的最好武器22 适当赞美，化解对
方的敌意和戒备23 迂回发问，以探测对方的底细24 对症下药，观察不同客户的性格和心理特征25 吊其
胃口，使对方迫不及待想谈判26 避实击虚，从对方的“软肋”下手27 诱导说服，让对方接受你的建
议28 狮子开口，提出高于预期的条件29 守口如瓶，严格保密己方的信息30 掩饰自己，不要让对方知道
你的想法31 巧用媒介，出其不意战胜对手32 暂不反驳，先同意以化解谈判的障碍33 言而有信，谈判中
做到言必信、行必果谈判中局的秘诀34 求同存异，各让一步寻找共同利益点35 擦亮双眼，识破对方不
当的手段36 察言观色，解读对方身体语言37 善听知彼，认真倾听对手的发言38 择机说“不”，巧妙拒
绝赢得理解和尊敬39 旁敲侧击，迷惑对方使其妥协40 以退为进，主导谈判趋势41 鹬蚌相争，坐收渔人
之利42 声东击西，转移对方的注意力43 以走为上，使对方作出让步44 适时沉默，给自己留下回旋余
地45 巧布迷阵，使对方跟着你的思路走46 隐藏身份，不要告诉对方你有决定权47 巧借人力，谈判中与
客户巧妙周旋48 暂时休会，缓解情绪性对立僵局49 转移话题，打破谈判的僵局50 假装糊涂，化解谈判
对手的步步紧逼51 处变不惊，冷静对付对手的威胁伎俩52 毫不让步，以硬对硬迫使对手让步53 投其所
好，让对方精神愉快54 权力有限，讨价还价不妨抬出“后台老板”55 细节入手，识破对方的谈判谎言
或陷阱56 压力无形，建立抵制压力的屏障57 大智若愚，取得对方的信任58 人事分开，谈判中不要夹杂
个人感情59 控制情绪，避免无意义的争论60 巧妙说服，化解谈判中双方的分歧61 巧用时间，给对方施
加压力62 巧用比喻，反驳对手使其哑口无言63 以柔克刚，有时友善比强硬更有效64 巧妙回答，别让对
方牵着鼻子走谈判终局的秘诀65 适时妥协，别只为自身利益考虑使谈判破裂66 自取所需，满足双方不
同的需求67 陈述利害，让对手放弃抵抗68 蚕食策略，一点一点地争取最大利益69 施加压力，适时地扭
转局势70 做出让步，幅度要尽量小71 换位思考，为对方考虑才能获得双赢72 开诚布公，赢得对手的信
任73 感情投资，先交朋友后做生意74 情理交融，巧妙说服对方75 舍弃小利，注重长远利益，勿因小失
大76 谈判失败，该如何收场77 做出让步，要让对方给予相应的回报78 “红”“白”效应，软硬兼施使
对方就范79 最后通牒，逼对方让步80 亲力亲为，一定要争取己方拟定合同81 用激将法，使谈判向利己
的方向发展82 做大蛋糕，谈判要追求双赢或多赢83 考虑让步，要在谈判进行到最后之时刻84 巧设期限
，让对方尽快做出决定价格谈判的秘诀85 言之有据，让对方感到己方还价是合理的86 低价主义，迫使
对方首先让步87 投石问路，摸清对方的底价88 留有余地，不妨直言对方先报价89 避免争论，讨价还价
有技巧90 分清利弊，确定先报价还是后报价91 火眼金睛，识破对方虚报价格的烟幕92 互惠互利，自己
先让步换取对方的降价93 货比三家，谈判中不要盲目报价94 吹毛求疵，小处入手使对方降价95 虚报底
价，要有高超的语言艺术96 迷惑对手，巧用不情愿抬高价格97 表示惊讶，怀疑对方的报价打击其自
信98 抬高报价，封锁对方进一步的要求99 顺水推舟，巧妙利用对方的逆反心理
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章节摘录

版权页：任何谈判都是在一定的时空、环境中进行的。
一般来说，谈判者在自己熟悉的环境中谈判，总是能够镇定自若，充分发挥自己的优势，取得理想的
成绩。
【谈判事典】20世纪80年代初，日本某电脑公司和美国某电脑公司根据双方高层人士达成的合作意向
，决定对一项计算机软件的专利购销进行谈判。
日本派出的代表是技术部的两位主任经理山田圭和片冈聪，美方的代表则是总经理助理高寒。
高寒是台湾人，年纪轻，头脑灵活，做事认真仔细，特别受公司总经理的器重。
日方两人是久经沙场的谈判老手，他们认为与对手见面之际即是谈判的开始，把对方送出谈判大厅之
时才算谈判的结束。
高寒带着一堆分析日本人心理的书籍和该公司情况的资料飞抵大阪机场，山田圭和片冈聪恭恭敬敬地
把高寒请上一辆大轿车的丝绒正座的位子上，自己却挤在折叠椅上正襟危坐。
高寒很欣赏对方的这一待客之礼。
轿车在一座高级宾馆前停下，山田圭和片冈聪一直把高寒送到预订的房间。
高寒性急地问：“什么时候开始谈判？
”山田圭笑吟吟地说：“早点开谈当然很好，可这并不重要。
我们是贵公司的老客户，从来都没有使贵公司任何一位贸易代表感到为难。
请放心，凡是可以作出的让步，我们一定会说服董事长同意。
”高寒非常安心地先住了下来。
第二天一大早，高寒就被山田圭和片冈聪带到各个景区游玩。
晚上又随着他们出入各种娱乐场所。
不知不觉地过了十天，双方才坐到谈判桌前。
一开始是例行公事的寒暄，扯东扯西说了一上午，实质性内容一点没提到。
下午各方报价，高寒的卖价是1000万美元。
山田圭的买价是800万美元，双方的差额达到200万美元。
双方的正式谈判刚刚开始就不得不结束了，因为主人安排的打高尔夫的时间到了。
高寒至此才感觉自己被捉弄了，但却无力回天。
接下来，双方继续谈判，距离归期只有两天的高寒干脆让了一步，用900万美元的报价把双方的差价降
低为100万美元。
山田圭和片冈聪却丝毫不肯让步，推说自己所开出的买价是经过董事会批准的最高报价。
他们是无权改变的。
高寒顿时急躁起来，但任凭他怎么诉说自己的理由，对方就是不为所动，结果上午的谈判在僵局中结
束。
下午再谈，双方还是坚持自己的价格，丝毫不让步，高寒越来越焦躁不安。
当双方再次坐在谈判桌前的时候，高寒直截了当地对日本谈判方说：“美国名人杰姆斯·欣克说过，
只要在事情结束之前到达，你就绝不会太迟。
所以我认为，尽管我们双方正式会谈的时间晚了一些，但要达成令各方满意的协议总还是来得及的。
两位先生很清楚，大多数重要的谈判都会在接近截止时限的那一刻发生。
当然，你们现在处于主动地位，不过我建议两位考虑一下我的建议，我不一定不改变截止时限。
”山田圭和片冈聪听完这番话感到很吃惊，怕对手做出出乎意料的决定，于是两人以请示董事长为由
匆忙离开谈判厅，紧急商议对策，谈判暂告停止。
当双方再次进行磋商时，高寒直接点出了对方运用“温和型”让步方式采取让一小部分利润的做法迫
使自己结束谈判的企图，并告诉对方如果明天上午再无实质性结果，他就不想再延误时间了。
日方见此情景，确实着了慌，当即决定作大幅度让步。
第三回合的谈判开始，片冈聪提出850万美元的折中方案，但高寒苦笑着说：“这仍然不是我们公司所
能接受的最低价。
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看来，我只能把谈判经过回去如实汇报了。
最后再次谢谢你们的款待。
”说完走出了谈判厅。
吃过午饭，山田圭和片冈聪开车送高寒到机场，把路上的短暂时间变为谈判的紧张时刻。
山田圭异常恳切地说：“为了促成我们之间首次交易的成功，我自作主张地将报价提高到880万美元，
您如果同意，我们现在就签合同。
不过，请您回到美国之后，给我们董事长打个电话替我说说情好吗？
”于是在大轿车上，双方继续谈判合同条款。
就在轿车抵达机场之前，双方以880万美元完成了这笔交易。
高寒回到美国，总经理劈头盖脸地说道：“日本人最低报价应是950万美元！
”【深入分析】日本电脑公司占有天时地利。
利用环境优势和对方打疲劳战，折腾对方。
最终在轿车上战胜了疲惫不堪的美国代表。
并且成交价比自己的最低报价还低70万美元。
可见，谈判环境对于谈判者能否谈判成功相当重要，因此很多谈判者在谈判之前很重视谈判环境的选
择和布置。
以此来期望有个好的谈判结果。
谈判专家分析，选择自己熟悉的环境。
使对手处于客人的身份，对手就会觉得拘谨。
不会过分侵犯主人的利益。
再者，在自己熟悉的环境中谈判，比较有利于自己水平的正常发挥。
更容易进入角色，不必花时间去适应环境。
因此。
要想谈判取得成功。
选择自己熟悉的环境j艮重要。
【制胜秘籍】秘籍一：最好选择在自己熟悉的地点与对方进行谈判，一个精干的外交家会尽量选择在
他自己的办公室举行会晤。
第一次世界大战后议和，法国总理克里蒙梭坚持把谈判地点设在法国凡尔赛宫，其用意想必也是如此
。
秘籍二：选在双方都不熟悉的地方。
有时候，你想争取在己方公司或者自己熟悉的地方进行谈判，但对方不同意，要求在自己的地盘谈判
，这时应尽量选择一个双方都不熟悉的地方，切记不要到有利于对方的地点进行谈判。
秘籍三：事先了解对方的特点和生活习性，然后在谈判环境上大做文章，巧妙利用谈判环境将对方置
于一个不舒服、不自在的环境中进行交涉和谈判，从而牵着对方的鼻子走。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<谈判制胜道与术>>

媒体关注与评论

人生说起来就是一连串的谈判。
　　——莎士比亚
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编辑推荐

《谈判制胜道与术:99招秘诀助你成为谈判大赢家》是一部全面介绍谈判知识和技巧的书籍。
全书从谈判前的布局、谈判开局、谈判中局、谈判终局以及价格谈判5大方面，99个细节入手，详细介
绍了谈判制胜的秘诀。
《谈判制胜道与术:99招秘诀助你成为谈判大赢家》集合了中外经典谈判案例，再加上深入到位的分析
以及实用的制胜秘籍，可谓一本专为你量身打造的谈判宝典。
《谈判制胜道与术:99招秘诀助你成为谈判大赢家》内容丰富，行文流畅，简单易懂，具有相当的指导
性、实用性，对于现代生活中的各类谈判，尤其是商务谈判，能给予较大的帮助。
《谈判制胜道与术:99招秘诀助你成为谈判大赢家》揭露了诸多不为人知的谈判策略与独门心法，可助
你轻松掌握谈判精髓，让你无论在沟通、谈判，还是在营销、人际公关方面，都能够轻松面对、无往
不利！
《谈判制胜道与术:99招秘诀助你成为谈判大赢家》适合于想在商业谈判中和生活中掌握谈判技巧的各
种人群。
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