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前言

随着知识经济时代的到来，全球范围内的经济竞争更加激烈。
许多项目的合作或交易正在走出国门，无论在价格、义务与责任以及其他方面，都需要通过谈判合作
沟通，赢得发展。
谈判高手们也面临着国际谈判精英的严峻挑战。
可是，许多人是身不由己地被时代大潮推到了风口浪尖，仓促上阵也许能赢个一招半式，但要想长久
地为自己争取到最大利益，恐怕是天方夜谭。
那么，如何才能掌握最好的谈判方法和手段，从谈判中获得自己想要的呢?谈判是一项综合复杂的系统
工作，谈判人员需要具有广博的知识、雄辩的口才、灵敏的思维。
特别是商务谈判，和其他谈判相比，更加重视谈判的经济效益，双方都会围绕各自的利益针锋相对，
寸利必得。
要想成为赢家就必须了解和掌握国际商务谈判知识和相关的原则、方法，在实践中锻炼自己的能力，
那样才能游刃有余，运用谈判策略和技巧，艺术地处理复杂的商务活动。
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内容概要

　　本书从打造新的谈判观念、走出单赢的死胡同到做好谈判准备、打造优势谈判等方面做了比较系
统的阐述。
重点强调了在能保证自己利益的同时，还能让对方有赢得谈判的感觉。
　　书中集领先的谈判理论与作者亲身实践于一体，把如何控制谈判局面，掌控与不同文化、不同类
型的谈判对手谈判成交技巧融于一些生动形象的案例中，条理清晰、生动形象，为人们快速明了地理
解和学习、尽快成为谈判高手提供了指南。
　　需要指出的是：本书并不是单纯地教会你一种方法，而是帮助你开阔视野，使你的思维产生一个
大的飞跃；明白谈判不是靠理解概念和单纯地一招一式地机械模仿可以奏效的；只要有合作的诚意，
每个人都可以通过认真学习谈判艺术、在社会这个大舞台上实践和创新、潜心积累谈判经验而成为杰
出的谈判者，如此，不但能够轻松又迅速地达成共赢目标，而且还能为自己赢得把握幸福人生的决定
力量。
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作者简介

　　王剑飞，1995年从中医药大学毕业后就进入行销界。
1996年6月进入广东南方李锦记公司。
经历几多辛酸，几多苦楚，用1年的时间突破个人收入300多万。
他曾受多位世界大师的特训，也曾与国际知名培训师同台。
近年来，他致力于系统理论与实践管理及大型连锁企业开办方式的研究，同时担任多家大中型企业的
顾问和训练师。
多年来，其培训人数已经超过10万人次。
他的人生理念是：“对人有益、对己无愧、对事圆满”。
以爱与支持的精神帮助受训学员突破人生及事业的障碍，获得最均衡圆满的成就。
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感觉到你很不情愿第四章  优势谈判中局：保证谈判向有利于自己的方向发展　一、不要告诉对方你
有决定权　二、善用黑、白脸策略　三、先同意，后反驳，化解谈判障碍　四、多种选择，打破僵局
　五、巧用策略，识破不当手段　六、千万不要一步让到位门　七、如果自己先让步，一定要对方给
予回报第五章　优势谈判终局：让对手感觉嬴了谈判　第六章　在实践中实现双嬴
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章节摘录

第一章　谈判能促进双方的合作与发展一、谈判无处不在提起谈判，我们便会想起《战国策》中旁敲
侧击而说动赵太后的触龙，《三国演义》中“以三寸不烂之舌敌百万雄兵”的诸葛亮，“重庆谈判”
中置个人安危于度外的毛泽东，“万隆会议”上“求同存异”的周恩来⋯⋯ 的确，在人们的印象里，
只有那些与战争、领土、民族等重大问题有关的矛盾冲突，以及不同派别为达成某种协议的会晤、为
避免武装冲突的协商等才是谈判。
谈判似乎总是与伟人、名人的雄才大略连在一起，是政治家、外交家、军事家、商人们的专利，平民
百姓则很难企及。
固然，那些在正式场合下，有准备、有步骤地为寻求双方的协调一致，并用书面形式予以反映的协商
过程是谈判。
它具有阶段性、程序性、正规性以及能够产生法律性责任等特点。
但是，自从有了人类社会，谈判就存在于人类活动的各个方面。
而今，随着社会的发展，谈判涉及的范围更加广泛。
谈判也如“旧时王谢堂前燕，飞人寻常百姓家”。
只要有需求、有分歧、有冲突、有矛盾，就需要谈判。
只要通过与他人的协商、交流能够满足自己的需求，都可以进行谈判。
国事、家事、天下事，事事皆可谈。
谈判在每个人的身边谈判就是人们为了改变彼此的关系，满足各自的需求，进行相互协商并争取达成
一致意见的行为。
谈判的目的就是从那些你需要的人中得到帮助，竭尽所能地获得他人的好感，并从他人手中得到我们
想要的东西。
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媒体关注与评论

全世界赚钱速度最快的方式就是谈判。
　　——罗杰·道森成功不只是垂青那些受过良好教育、埋头苦干的人，更垂青那些既有才干又有谈
判能力的人，因为他们更清楚如何去得到他们想要的东西。
认真学习《赢在谈判》，你也能成为这样一种人。
　　——远东控股集团董事局主席、2007年度中国十大品牌人物  蒋锡培谈判已经融入每个人的生活中
，它不仅仅是危机处理的艺术。
实际上，任何时候当需要跟别人面对面严肃地讨论一件重要事项时，你就已经在谈判了。
如何实现“赢在谈判”，相信《赢在谈判》会给你答案。
　　——曾任外交部发言人、中国常驻联合国大使，现任世界知识出版杜总编辑  沈国放谈判是一块
需要用知识和勤奋来经营的土地，其目的在于从那些你所需要的人之中得到帮助，竭尽所能地去获取
他人的好感。
并从他人手中得到我们所要的东西，从而实现共赢。
　　——格兰仕集团董事长兼总裁  梁庆德《赢在谈判》从开场谈判策略、中场谈判策略到谈判结束
，集国际领先的谈判理论与作者亲身实践于一体，浑然天成，条理清晰，为你迅速成为谈判高手提供
了最佳指南　　——中国人民解放军三军仪仗队大队长  刘士胥谈判者要学会适应不同的谈判阶段，
调整沟通风格，并尽可能地照顾双方利益，在自己得到满足的同时，也要让对方有赢的感觉。
而《赢在谈判》就将告诉你;如何才能在谈判中挥洒自如、获得共赢达成双方最理想的结果。
　　——lBF中国个人晶牌委员会秘书长、北京大学博士后　徐浩然谈判不应该是零和博弈，而是双方
不断寻求共同点，直到取得满意结果的过程。
相信《赢在谈判》可以使你熟练掌握关于谈判的原理、策略及技巧，实现赢在谈判!　　——欧派厨柜
集团董事长  姚良松
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编辑推荐

　　全世界赚钱速度最快的方式就是谈判。
　　——罗杰·道森
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