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前言

美国前总统克林顿的首席谈判顾问罗杰·道森说：“全世界赚钱最快的办法就是谈判！
”    没有人不渴望成功，现代社会成功的一个前提就是要会推销自己，以得到别人的认可。
要想得到别人的认可，就要同别人谈判，从别人那里得到你想要的。
    我们一说到“谈判”这个词时。
好像就让人联想到敌对的状态。
我们倾向于把谈判看做是一种“心理战”过程——敌对的双方顽固地坚持各自的立场，努力陈述己方
的理由或观点，不惜一切代价防止因让步而利益受损、“丢面子”。
    我们渴望成功，渴望被人赏识，渴望被人承认⋯⋯希望明天老板能给自己加薪，希望明天菜场的菜
能便宜些，希望明天商场的名牌店能给自己一个VIP卡，希望明天能认识一个健身教练⋯⋯其实我们
的这些渴望与希望，都是在与生活谈判。
    “谈判”并不是我们想的那样，只在豪华大厅的水晶灯下和镁光灯的闪耀中进行。
世界上的大事小事全要谈判：国家之间要谈判，企业之间要谈判，同事之间要谈判，家人之间也要谈
判，甚至初次见面的陌生人之间也会进行谈判。
一句话，谈判无处不在。
如果你会谈判就可以化解很多矛盾、冲突和障碍，可以解决生活中的很多事情。
    每一天我们都在与生活谈判，都在处理生活中那些纷繁复杂的事情，谈判的过程和结果使我们时而
高兴，时而着急，时而激情昂扬，时而失落惆怅。
    在快节奏的今天，成功的机会随处都有。
但是，不擅长表达自己，不擅长为自己争取利益，不擅长通过与人谈判获得自己想要的东西⋯⋯这样
成功的概率就很小了。
    如何得到自己想要的东西？
如何达成自己的愿望？
如何能让别人信服自己？
那就让自己成为谈判高手吧！
如何成为谈判高手呢？
让这本书来帮你解决这个问题吧。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<一分钟成为谈判高手>>

内容概要

　　学会谈判，赢得前程。

　　学会谈判，赢得人生。

　　学会谈判，赢得成功。

　　你是人才，但不知如何能让老板给你加薪；你是商家，但不知如何能让供货商给你最优的价格；
你刚创业，但不知如何能获得别人的支持⋯⋯本书通过对大量事实例证的深度剖析，讲解面对不同的
谈判对手你应该运用什么策略和技巧，并针对不同的谈判情况，帮你制订不同的谈州计划。
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书籍目录
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　谈判的构成要素
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　谈判无处不在
　谈判助你成功
第二章　提升能力，增强谈判素质
　谈判者应具有的理论修养
　熟练掌握谈判知识，学以致用
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　谈判者的职业道德规范
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第四章　力争成功，把握谈判要素
　不打无把握之仗
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　⋯⋯
第五章　运用智慧，讲求谈判策略谈判策略的重要性
第六章　把握尺度，坚持谈判原则
第七章　方法制胜，巧用谈判技巧
第八章　有备而战，做好准备再谈判
第九章　有条不紊，掌控谈判过程
第十章　因人而异，了解不同国家的谈判风格
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章节摘录

版权页：（3）说服用语要推敲在谈判中，欲说服对方，用语一定要推敲。
事实上，说服他人时，用语的色彩不一样，说服的效果就会截然不同。
通常情况下，在说服他人时要避免用“愤怒”、“怨恨”、“生气”或％恼怒”这类字眼。
即使在表述自己的情绪，如担心、失意、害怕、忧虑等时，也要在用词上注意推敲，这样才会收到良
好的效果。
另外，忌用胁迫或欺诈的做法进行说服。
迈特是美国的一位汽车推销员，他对各种汽车的性能和特点了若指掌。
本来，这对他推销是极有好处的，但遗憾的是他喜欢争辩。
当顾客过于挑剔时，他总要与顾客进行一番舌战。
而且常常令顾客哑口无言，事后他还不无得意地说：“我令这些家伙大败而归。
”可是经理批评了他：“在舌战中你越胜利你就越失职，因为你会得罪顾客，结果你什么也卖不出去
。
”后来，迈特认识到了这个道理，开始谦虚多了。
有一次，他去推销怀特牌汽车，一位顾客傲慢地说：“什么，怀特？
我喜欢的可是胡雪牌汽车。
怀特牌？
你送我我都不要！
”迈特听了，微微一笑：“你说得不错，胡雪牌汽车确实好，该厂设备精良，技术也很棒。
既然你是位行家，那咱们改天来讨论怀特牌汽车怎么样？
希望先生能多多指教。
”于是，两个人开始了海阔天空式的讨论。
迈特借此机会大力宣扬了一番怀特牌汽车的优点，终于做成了生意。
迈特后来成为了美国著名的推销员。
谈判中和对方争辩是非常忌讳的一件事情。
在说服诱导别人时要以和为贵，尽量营造和谐的气氛。
但是辩论又无处不在，“辩”最能体现谈判的特征，谈判中的讨价还价就集中体现在“辩”上。
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编辑推荐

《一分钟成为谈判高手》：人生成功的桥梁，攀登前程的阶梯。
社会就是一张谈判桌，在这张桌子上你想取得满意的成果，就要学会赢得谈判。
生活离不开谈判，成功需要谈判。
学会谈判。
掌握谈判技能，成为谈判高手，是开启成功人生的密钥。
快节奏的现代社会像没有硝烟的战场，置身其中的每个人都渴望成功，而懂得如何成功才是关键。
《一分钟成为谈判高手》就是要告诉你谈判的秘诀，让你在谈判桌上牢牢掌握主动权，从而取得成功
，获得最大利益。
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