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前言

谈判，简单来说，就是从对方手里以最小代价换回最大收益的过程。
如果你成功地说服了对方，使得对方心甘情愿地把利益拱手相送，无疑，你绝对可以称得上是谈判高
手或者谈判大师。
但是，对很多普通人甚至专业的谈判者来说，要想成为谈判大师似乎是太过遥远的梦想。
而实际上，要想成为谈判大师，并不是遥不可及的事情。
当然，如果只是站在谈判的门外远远观望，对谈判一无所知的话，那想要成为谈判大师也就只能是一
个梦了。
当你可以回答出“什么是谈判”、“什么决定谈判的成败”、“什么才是谈判者需要的”、“什么事
情都可以谈判吗”、“什么时候需要进行谈判”这五个主要问题的时候，你已经开始朝着一个标准的
谈判者前进了。
注意，只是一个标准的谈判者而已，谈判大师的梦想还在远处。
当你和谈判对手面对面端坐在谈判桌两端的时候，是战战兢兢还是成竹在胸？
如果是前者，这次谈判你注定是输家。
相反，如果是后者，对方会在离开谈判桌的时候对你表示由衷的赞赏。
一个成功的谈判者最先拥有的是自信，然后才是熟练运用谈判策略的能力。
不要以为谈判是一项高不可攀的工作，实际上，平时的你，无时无刻不在扮演真谈判者的角色，只是
你没有意识到而已。
当你出入商场，购买衣物或者任何其他物品的时候，总是会跟售货员讲讲价钱的吧？
对了，讲价钱就是谈判的内容之一。
或许你根本意识不到，平时用来对付售货员的那些话，那些行为，都可以被替换成一个专业名词——
谈判。
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内容概要

现实生活中，每个人都是谈判者，大家同坐在社会这一巨大的谈判桌前。
小到针头线脑，大到金融巨资；平凡到家庭主妇跟售货员讨价还价，卓越到商业巨子在商场上挥斥方
遒。
所有人都在经历着谈判、感受着谈判。
但是，并不是每一个人都能够成为谈判大师，只有那些有心之人，才会从这本书中找到一条成功之路
。
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章节摘录

第一章站在谈判门外1.1什么是谈判谈判，简单来说，指的是双方或者多方围绕一个共同的话题进行讨
论、磋商并且提出最终解决方案的过程。
美国纽约谈判学会会长、国际知名律师杰勒德?I?尼尔伦伯格在《谈判的基本原理》一书中写道，“谈
判是人们为了改变相互关系而交换观点，为了取得一致而磋商协议”的一种行为，是直接“影响各种
人际关系，对参与各方产生持久利益”的一种过程。
所以说，谈判谋求是双方或者是多方共同的利益，是一种双赢的艺术形式。
70年代初期，纽约报业印刷工人为了增加工资和反对报社采取排字自动化的节支措施，在以“讨价还
价不让步”闻名全国的印刷工会领袖伯特仑?波厄斯的领导下，发起了两次使报业瘫痪的罢工。
印刷工人坚持目标，毫不退让，在谈判桌上获得了全胜，赢得了一系列看似成果卓著的协议。
但是，报社却在经济上受到了致命的打击。
先是三家大报社合并了，继而终于倒闭了。
于是，纽约只剩下一家晚报和两家晨报，数千名报业工人失业而无处谋生。
这样的谈判无疑是一次失败的谈判，即使报社工人在一定程度和时问内获得了胜利甚至是利益上的保
全。
但是，自己赖以谋生的地点已经被自己亲手关上了大门。
所以说，要想在谈判中保全自己的利益，同时也要兼顾到对方的利益所在，不能一味只顾追求己方的
利益，而置对方的利益于不顾。
那么，到头来，毫无收获的只能是自己。
作为优秀的谈判者，想要赢得谈判，保全己方的利益，就必须具备各方面的素质。
只有加强自身谈判素质的修养，才能够在谈判中把自己的能力发挥得淋漓尽致，赢得一场漂亮的无硝
烟之战。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<达成交易的完美谈判>>

编辑推荐

《达成交易的完美谈判:王牌谈判大师的制胜秘诀》特点：两点之间，线段最短。
而世界上解决问题花费时间短、获得利益大的方式就是——谈判。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<达成交易的完美谈判>>

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 7


