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内容概要

　　如果你不具备超强的心理素质，在那些竞争性的谈判场合，你将举步维　艰。
这《疯狂谈判》通过一系列的案例、论述以及训练，为你提供了实现个人谈判能　力飞跃的各种途径
。
《疯狂谈判》共分四章，其主要内容如下：　　　　　疯狂谈判筹码：在你开始一场谈判之前，你必
须了解你的优势和劣势，了解你有哪些可　以用作交易的砝码，但是，不要误以为实力有多重要，即
使你实力不强，但　如果能够透彻地了解对方的弱点，你仍然可以出奇制胜。
　　疯狂谈判策略：策略永远是谈判艺术的核心话题。
如果你不具备一定的策略，那么几乎　在所有的谈判中你都会沦落到任人宰割的地步。
本章将告诉你，如何系统地　运用谈判策划赢得一场艰难的谈判，书中生动的案例更是引人入胜。
　　疯狂语言艺术：巧妙的语言艺术会绐一场艰难的谈判添加戏剧性的效果，语言与策略的　结合更
是成功谈判必不可缺的要义。
本章内容将为你提高谈判语言艺术带来　巨大帮助。
　　疯狂价格交锋：几乎任何一场谈判都脱离不了价格问题的较量，所以《疯狂谈判》将价格谈判策
　略作为单独一章加以深入阐述，希望以此给众多读者带来帮助。
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编辑推荐

　　谈判是实力的较量还是心理的较量？
这是一个无解的问题，或许两者都是。
但是，一场成功的谈判有一个起码的条件是：如果你不具备足够的心理素质，赢得一场竞争性的谈判
几乎是不可能的。
事实上，在实力均衡的条件下，越是重要的谈判就越侧重于心理的交锋——我们生活和工作中80%的
谈判都依赖于心理的战术，而不是实力。
　　看看这样的情况：你因为害怕对方退出谈判，而接受了一个比预期利益小得多的条件。
你因为对方足够强硬，而放弃你自己理应坚持的目标。
你可能因为对方捉摸不定的态度，而变得惴惴不安，匆忙中接受了对方的要价。
心理的交锋是一场高雅的艺术，如果你置身在竞争性的谈判中，你必须让自己足够坚定，足够强硬，
足够“疯狂”。
当然，坚定、强硬以及“疯狂”都不是盲目的。
在这本书中，我们深入阐述了谈判之于心理较量的各种战略战术，并提供了独到的训练方法，领会本
书的思想，结合本书的训练方式，你将成为一个顶尖的谈判者。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<疯狂谈判>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 5


