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内容概要

　　谈判是一门艺术，讲究策略与技巧。
一个把谈判视为一门艺术，并且能够把握谈判技巧的人，总比不讲究谈判艺术的人更有希望赢得成功
。
《谈判艺术100》为你提供了各种谈判中可能存在的问题及应对策略，列举了古今中外许多具体生动的
成功谈判实例，可读性很强，是不可多得兼具理论与实用的通俗读物。
　　谈判是一门说服人的艺术，相信此书将使你受益无穷。
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1)拒绝谈判  自食其果  2)打有准备之仗3)不可忽视谈判议程4)适时拿出可行性提议5)配套的奥妙6)戈尔
巴乔夫与里根的交易7)句型的选择与议价的艺术8)实施假出高价与假出低价的策略9)高压与怀柔并
举10)怎样迫使对方让步11)控制对方借刀杀敌12)以虚承诺换取实利13)让步的原则与尺度14)遵循双胜
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”23)签约之前要严守秘密24)勿将辩论过程公诸于世 25)更换谈判者的艺术26)请一位好的仲裁者27)攻
破对方的心理防线  28)善用黑白脸29)结束谈判12招30)必须立下书面依据31)撰写协议时应遵循的原则
32)签署协议时应严格审核  33)勿犯谈判中的大忌  34)有限授权的妙处  35)向谈判对手推销你的观点  36)
不要贸然作出决策37)设法取信于人38)争取时间思考39)给对方留一些时间40)认识时机果断抉择41)随
机应变以智取胜42)选择适当的谈判时间43)大辩若讷  44)培养你的耐心45)以最佳方式传达你的信息  46)
运用变通的方式达到目的  47)妙用非正式沟通渠道48)力避争论49)“保留”的技巧50)避开死结51)破解
僵局的措施521把握好说“不”的火候53)扭转败局绝处逢生54)说服对方的艺术55)模糊语言的运用56)
巧用反问句57)妙答难题九法58)恰当发问59)有效倾听60)不妨直言61)准确有效地叙述62)巧装糊涂63)电
话谈判的艺术64)先小人后君子65)保全对方的面子66)不要攻击对方的人格67)如何对付“人质”战
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门72)渐进成功化难为易73)以退为进74)从反面角度突发奇想75)疲劳战术76)有意让对方忍受饥饿77)不
要轻易亮出底牌78)做到言必行、行必果79)以理服人以情感人80)警惕情感的圈套81)冷静处理情绪爆
发82)蚕食法的艺术魅力83)善于识别对方的陷阱84)逐步升级85)灵活处理反对意见861巧用道具87)巧将
对手引入迷宫88)以诈还诈  89)怎样识破谈判中的欺骗行为90)如何应付对方的威胁91)因势利导  92)拒绝
无理索赔93)力争间接赔偿94)谈判者的着装艺术95)举止得体的艺术96)谈吐得体的艺术97)让环境参与
和平谈判98)不能忽视谈判现场的布置99)选择优势场地100)不要轻信对方的行为反应
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章节摘录

书摘配套的奥妙    配套的含义是把若干相关的事物结合成一整套。
在谈判中，配套是通过前期的谈判，挖掘新的变数作为谈判的筹码。
    在谈判时，争议的问题有空间(多少?)、目的(是什么?谁实施?)、时间(什么时候?)、条件(价格?)等，
都是变数，这些变数的数量愈大，你的谈判空间就愈大。
    从谈判对方的提议，你应该能够估出对方的目标，从对方的提议，也应该估出对方可能采取什么行
动实现其目标，你要尽可能在某种程度上满足对方的需求，避开对方的禁忌，说服他接受你的提议。
    在谈判早期，你绝不能把话说满，不要打断对方的提议，让对方阐述提出此提议的理由、依据及可
行性，从对方的话中，你可能会发现许多可以供你使用的变数，如价格、最后期限、付款方式等。
    这样你就可以有目的性地将所有有利于自己的变数重新组合、利用，如果你在谈判时做到了这一点
，你就会从容地提出有利于自己，也接近于对方目标的提议。
由于你组合的信息是有利于双方的，容易被对方接受，而你在将信息重组后的提议有可能左右着这场
谈判，直到达成协议。
    配套也有一定的技巧，如：    1、根据对方的提议，挖掘新的、可供你使用的变数，作为谈判的筹码
。
当对方要求你作出让步时，你可以尝试在价格的移动上，引入新的变数。
如果你在价格上吃点亏依然有利可图时，要在交货、数量或付款方式及付款日期上有所改进。
    2、如果可以的话，将所有的项目连在一起，以便你在配套及议价阶段拥有更多的空间。
    3、配套的妙处在于，将个别的变数组合在一起时，更能满足对方的需求或避开其禁忌。
当对方拒绝你的提议时，并不代表他有意与你对着干，说明你的提议不能满足他的需求，或是你触犯
了他的禁忌。
你不妨将他的发言整理一下，并找出有关对方的资料，检查自己做错了什么，应如何改进。
    4、从对方的角度来评价你的让步及条件，如：“如果你坚持月薪提高15％的话，必须放弃享受提成
的待遇。
”    整个配套的过程都是为议价所做的准备工作，因此，你的方案中的项目都必须是可变的和可以调
整的。
如果你被迫在这一项上作出让步，就必须设法要求对方在另一项上给予补偿。
    记住，你在讨价还价时，手上可供你使用的变数越多，你就越有希望赢得这场谈判的成功。
    P10-11
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编辑推荐

谈判是一门艺术，讲究策略与技巧。
一个把谈判视为一门艺术，并且能够把握谈判技巧的人，总比不讲究谈判艺术的人更有希望赢得成功
。
《谈判艺术100》为你提供了各种谈判中可能存在的问题及应对策略，列举了古今中外许多具体生动的
成功谈判实例，可读性很强，是不可多得兼具理论与实用的通俗读物。
    谈判是一门说服人的艺术，相信此书将使你受益无穷。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<谈判艺术100>>

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 6


