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内容概要

在商业活动日趋频繁的今天，谈判变得无处不在，每个人都免不了要进行或大或小的谈判，而谈判知
识的掌握和谈刿技巧的运用直接关系到谈判的成败，也与自身的利益密切相关。
怎样才能在谈判中获得自己想要的利益，甚至更多的利益，怎样在谈判中做一个主导者？
怎样在谈判中让对方心情愉快地达成有利于我方的协议？
怎样和不同性格、不同国籍的人进行谈判⋯⋯ 本书从60个方面，把谈判这场博弈展示在你的面前。
　　本书在讲述每一个谈判博弈策略时，开发了一套由五大板块组成的学习体系，以保证读者科学有
序地进行自修与学习。
该体系包括： 　　经典回眸：从精选的案倒中吸取经验与教训； 巧手点金：提升你的谈判思维能力
和行动能力； 思维创新：激发对现实谈判难题的思考能力； 实战要点：点破战胜对手、实现双赢的
关键点； 情景再现：在模拟的情境中开发自己的谈判潜质。
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书籍目录

第一章 信息的博弈　策略1 法律信息的博弈　策略2 谈判前的信息准备　策略3 掌握信息，防止骗局　
策略4 利用听、说、问收集信息　策略5 利用信息，适度投其所好第二章 利益的博弈　策略6 眼前利益
与长远利益　策略7 首要利益与次要利益　策略8 单赢还是双赢　策略9 利益有多少交集　策略10 你想
要得到的有多多第三章 文化的博弈　策略11 与美国人谈判　策略12 与德国人谈判　策略13 与法国人
谈判　策略14 与英国人谈判　策略15 与俄罗斯人谈判　策略16 与日本人谈判　策略17 与有海外经历
的华人谈判第四章 性格的博弈　策略18 与活泼型性格的人谈判　策略19 与力量型性格的人谈判　策
略20 与完美型性格的人谈判　策略21 与平和型性格的人谈判第五章 修养的博弈　策略22 处变不惊的
心态　策略23 不卑不亢的气质　策略24 利于谈判的习惯　策略25 有底线的道德第六章 态度的博弈　
策略26 妥协是一门艺术　策略27 承认错误　策略28 适度示弱　策略29 做最坏的打算　策略30 对事不
对人第七章 位置的博弈　策略31 时机的掌握　策略32 角色的扮演　策略33 合作与信誉　策略34 换位
思考　策略35 平衡的把握第八章 迂直的博弈　策略36 醉翁之意不在酒　策略37 弹性的尺度　策略38 
三思后行　策略39 方圆之道　策略40 狐狸的处世哲学第九章 情绪的博弈　策略41 不要使自己陷入争
论　策略42 不要急于下判断　策略43 戒急用忍　策略44 再坚持一下　策略45 做一个笑脸人第十章 风
险的博弈　策略46 政治的风险　策略47 口头协议与合同　策略48 合理转嫁风险　策略49 充分考虑时
间带来的风险　策略50 勇于承担第十一章 创意的博弈　策略51 预见变化、利用变化　策略52 提供多
种选择方案　策略53 幽默与沉默　策略54 虚实结合　策略55 出其不意、攻其不备第十二章 细节的博
弈　策略56 谈判时间的选择　策略57 谈判地点的选择　策略58 谈判人员及服饰的选择　策略59 小动
作里有大文章　策略60 做一个谈判节奏和气氛的控制者

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<谈判的60个博弈策略>>

章节摘录

　　第一章　信息的博弈：　　在现代社会的商战中，掌握信息是成功谈判的第一步。
“知已知彼”才能百战不殆，无率是战场上真刀真枪的斗争，还是谈判桌上唇枪舌战的斗争，都离不
开信息的收集、整理和运用。
这一章讲述的就是在谈判的准备和进行时，应该收集哪方面的信息及怎样利用这些信息。
　　策略1：法律信息的博弈：　　经典回眸：　　某市教育局欲采购视频会议系统，并将此任务委
托给某采购机构．并要求供应商的选择要以竞争性谈判的方式进行。
符合要求的供应商共有4家。
其中两家被谈判小组选定，进入最后测评。
在两家供应商的参与下，谈判小组制定了现场测评方案，并决出了最后的合作者。
随后．没有被选中的供应商提出质疑并投诉。
他们认为：①此次谈判内容与竞争性谈判文件的要求不符，违反了《政府采购法》第三十八条有关规
定；②谈判程序中存在诸多违法现象；③竞争性谈判过程中应允许修正技术参数和报价。
　　最后监管部门的裁定是：①采购机构以现场宣布形式而没有以书面形式通知所有的供应商，谈判
文件有变动，违反了《政府采购法》第三十八条有关规定。
②投诉人拟进行修正的技术指标虽系允许偏离部分。
但其已经超出约定的上下偏离范围，产品技术指标已低于《竞争性谈判文件》的技术要求，属于未对
技术偏离部分做出实质性响应。
如果允许投标供应商进行修正，则供应商必然要改变其投标文件的实质内容．这与法律原则不符，对
其他供应商也不公平。
谈判小组允许投诉人进入谈判并同意其对非实质性响应性文件进行修改，违反了《竞争性谈判文件》
第22条第3款第2条的规定。
③抽取专家是依据财政部、监察部《政府采购评审专家管理办法》的规定执行的，纪检人员和采购人
不在场并没有违反有关法律法规的规定。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　信息的博弈：在现代社会的商战中，掌握信息是成功谈判的第一步。
“知已知彼”才能百战不殆，无率是战场上真刀真枪的斗争，还是谈判桌上唇枪舌战的斗争，都离不
开信息的收集、整理和运用。
这一章讲述的就是在谈判的准备和进行时，应该收集哪方面的信息及怎样利用这些信息。
　　利益的博弈：获得利益是所有商业活动的最终目的。
企业在发展的不同时期会有不同的利益追求，也会为了将来的利益而放弃已得的利益·商业活动免不
了与其他公司的合作，这就涉及到对方的利益点在哪里，而这些都是谈判时需要了解和利用的。
本章所讲述的就是怎样在谈判中了解双方的利益诉求，并很好的达到自己的目的。
　　文化的博弈：在各种交流中，经济的交流是最为活跃且也是纷争最多的一项，而谈判就是合作和
解决纷争最好的方法。
与外国人的谈判，就是一场不同文化的交锋，了解对手文化与自身文化的差异性，才能在谈判中占据
主动，为最终达到目的做准备。
这一章所讲述的7个策略就是一些有代表性的国家和特殊文化群体的特点，相信以下的文字，会对你
和不同国家的商人谈判时有所帮助。
　　性格的博弈：性格主要分为活泼型、力量型、完美型和和平型4种，完全属于一种性格的人并不
多见，大部分人都同时拥有几种性格。
但是，对于单个的人来说，其某一种性格会在他身上表现的较为突出。
那么，这个人就被认为是这种性格。
这一章的4个策略将讲述怎样和不同性格的人谈判，他们在谈判时都有什么特点，与他们谈判应该注
意什么。
　　修养的博弈：很多人认为：做生意不需要有什么“修养”，只要会耍手段，能把利益得到就可以
了，“无商不奸”嘛！
事实是这样的吗？
答案是否定的！
随着全球经济的发展，商人的修养越来越受到重视⋯⋯怎样在谈判中让对方感受到你的人格魅力，而
不是满身的“铜臭”？
中哪些方面努力提高修养，才能有利于谈判？
这些问题将在本章的4个策略中进行讨论。
　　态度的博弈：谈判中为了得到更多的利益，使对方让步，摆出强硬的态度是很常见的。
但是，如果双方硬碰硬的话，往往造成僵局或者谈判破裂。
什么样的态度才能既不伤和气，又得到更多利益呢？
请你阅读策略·～30，可以给你的谈判和将来与谈判对手的合作带来更多的益处。
　　位置的博弈：站在巨人的肩膀上，就拥有了巨人的视野，甚至比巨人看得更高、更远，如果只站
在巨人的脚下，那就和普通人看到的没什么两样。
所处位置的不同，看到的、感受到的和最后得到的会千差万别。
这里所指的位置，不仅仅是实际意义上的地点，更多的是指你与对方相对位置以及某个时间的位置，
还有你要让对方认为你所在的位置，等等不一而足。
看完这一章的5个策略，想念你会更好、更灵活的选择谈判时自己的位置。
　　迂直的博弈：两点之间直线最短吗？
如果在自然科学中，答案是肯定的·如果在社会科学中，答案就是“不一定”了⋯⋯谈判中，很多想
法和要求不好直接提出，换一种方法，绕一段路，从其他的角度突破，避开对手最强硬的“盔甲”、
从“软助”下手，往往能起到更好的效果。
本章所讲的就是在谈判中怎样“以迂为直”达到自己的目的。
　　情绪的博弈：谈判中存在着很多风险。
谈判是为了商议今后的合作，或者讨论出现问题的解决办法，既然都是为了今后的事情而谈，今后的
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事情又存在很多变数。
那么，就需要在谈判时想到可能出现的风险，以及怎样规避。
这一章将从风险的角度讲述谈判的博弈术。
　　创意的博弈：谈判中充满变数，怎样才能掌握变化，利用变化在这场博弈中取胜？
这一章将从谈判中需要有创意的角度来讲述，希望看过以下的内容，能让你在谈判中更加游刃有余。
　　细节的博弈：细节，就是那些我们平时不太注意的小事，不过千万不要小看这些小事，往往就是
这些不起眼的小事，决定着一个人在别人心中的印象，也决定着一个人事业的成败。
业务谈判中同样有很多细节，本章就从这些细节入手，让你感受它们虽然“细小”但却对谈判有着不
小的影响。
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