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内容概要

　　俗话说：“商场如战场”，战场上优秀的将帅讲究的是“运筹于帷幄之中，决胜于千里之外”，
优秀的商人、企业家亦应如此。
“决胜”并非易事，它需要高深的谋略知识作保障。
事实上，无论你是有钱的大老板、精明的企业家、总经理、个体户，还是平民老百姓，谁都离不开谋
略。
为什么这么说呢？
因为商人、企业家乃至个体户谁不想财源滚滚来呢？
谁不想永远处于不败之地呢？
想！
谁都在想！
可是光想是没有用的，因为“决胜”不是幻想而来的。
它需要胆识和勇气、艰辛和开拓、滴水不漏的思维和判断、从容果断地处置情况和迅速定下正确经营
决心。
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章节摘录

《孙子兵法》中《势篇》中提出：“故善动敌者，形之，敌必从之；予之，敌必取之；以利动之，以
本待之。
”主要意思是：用伪装假象迷惑敌人，敌人就会听从调动；投其所好引诱敌人，敌人就会上钩；用小
利去引诱敌人，就可以伺机攻敌，获取大利。
其核心是抓住敌人的特点和可以攻击的部位，切人进去，就可以取得事半功倍的奇效果。
谈判是一门艺术，需要讲究方式和方法，来不得半点马虎，更不能凭感觉去谈。
特别是要抓住谈判对手的心理特点，性格特点和环境特点，有针对性的进行“渗透”，达到出其不意
的效果。
在条件和时间允许的前提下，应该尽力去摸清谈判对方个人的各种情况，甚至是难以启齿的“癖好”
，掌握对方的情况越多、越仔细、越真实，对己方制定谈判策略越有利，越能够很好地选择谈判角度
的切人点，正所谓“台上一分种，台下十年功”。
因此，企业（公司）里真正的谈判高手，在谈判前总是不惜时间和财力，努力“侦察”谈判对方的各
种情况，而后对收集来的情况进行去伪存真，去粗取精，归纳推理，找出有利于自己的背景资料，而
后再利用系统分析法，进行反复的分析，找出一些蛛丝马迹，这样在接近谈判对手时就会亲切自然，
在谈判桌子上就会处于主动的地位。
上古兵书《百变奇谋》中指出：“善变曲直者，神也！
”主要意思是：善于掌握曲直关系，就是超凡的指挥员。
企业（公司）总裁要有谋略家的策略和灵机应变的能力，掌握好曲与直的关系，善于根据谈判对手的
特点，进行迂回作战。
军事上讲：“强攻不成，就要智取。
”谈判也和战争一样，正面谈不成，迂回一下，兴许会取得意想不到的结果。
谈判的前期，由于是非正式的，因此迂回的渠道比较多，随意陛也比较大，没有在谈判桌子上那么严
肃。
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后记

这本书的完成，得到出版社的大力支持和鼓励，特别得到了责任编辑老师的具体指导和帮助，得益于
出版社老师们精细润笔。
特此向以上编辑、老师们表示衷心感谢。
为了使董事长、总裁和经理具备战略战术思想，提高中小企业（公司）的竞争能力，全面驾驭企业（
公司）发展的全过程，提高董事长、总裁和经理理性分析问题的基本技能，减少失误，规避风险，笔
者根据十几年来与数千名企业家的咨询谈话，帮助数百家位企业家化解危机的一手资料及经验，详细
分析了成熟企业家及失败企业家的共性，找出了一个既简单又通俗的答案。
经过认真整理，出版了这本《商场谈判三十六计》。
由于作者水平有限，书中尚有许多不妥和欠完善的地方，希望读者批评指教。
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编辑推荐

《商场谈判三十六计》：谈判是一门艺术。
是一门科学，它不仅需要谈判者（公司总裁、决策人物）具有丰富的心理学知识、专业知识、文学知
识、历史知识、自然科学知识等.而且还应该具有超凡的胆识、顽强的毅力和良好的心理素质。
请记住：成功是谈出来的。
一个优秀的总裁。
高素质的企业家一定要具备大师级的“谈判”水平。
具有大智慧，才能获得谈判主动.才能赢得发展机遇。
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