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前言

　　当你在和对手进行谈判的前期，你是轻松愉悦还是焦虑不安？
当你和谈判对手面对面端坐在谈判桌两端，你是胸有成竹还是战战兢兢？
当你和谈判对手谈判结束时，你是满怀喜悦还是懊恼不已？
如果是后者，那你就注定是谈判的输家。
一个成功的谈判者，无论在什么情况下，其谈判结果都是会让自己满意的，也会让大家满意。
　　今天的我们所面对的现实世界其实就是一个巨大的谈判桌，不管喜欢与否，你都是局中人。
而我们作为社会中的一个个体，就难免会和别人发生冲突，比如家人、业务员、竞争者、领导者、客
户、对手等，比如涉及到名誉、自由、金钱、公正、地位、爱情、安全以及赏识等，如何处理同他人
以及社会其他组织之间的关系甚至是冲突，不仅决定你是否能够摘取成功的桂冠，而且还决定着你能
否过上充实、惬意并让你感到满足的生活。
　　大多数的人都会觉得谈判是一件很难的事，尤其是谈判中的那些可名而不可状的规则。
对于那些谈判高手来说，大家都心领神会、相视而笑，但更多的人是愁云惨淡、苦不堪言。
人们传统的思维方式总是认为，成功总是钟情于那些受过良好教育、拥有巨大才干以及做出突出贡献
的人。
但是残酷的现实总是使那些持有这种观点、努力工作并希冀到达成功彼岸的人大失所望。
“成功者”这个头衔似乎总是垂青那些既有才干又有“谈判”能力的人，谈判往往能够让他们得到想
要的东西。
生活的现实要求真正地“赢家”除了具备竞争方之外，更要具备谈判能力。
　　如今，市场上谈判的相关书籍甚多，但更多的是偏向于谈判的过程和技巧，很少会提到谈判的潜
规则。
针对这种情况我们特写此书，希望能够为大家解决生活和工作中的一些问题，让大家看清、看透谈判
中的那些潜规则，以轻松应对谈判中的尔虞我诈、玩弄权术，顺利取得谈判的成功。
　　也许你会觉得谈判中的某些“权术”过于残酷而不屑一顾，但“害人之心不可有，防人之心不可
无”。
谈判者之间的较量往往是心力和脑力的较量，并不是说你好心，对方就必须要感激，对待对方的楚楚
可怜、低声下气，切不可心生恻隐，更不可沾沾自喜，否则此次谈判将是不成功的。
　　本书将要告诉你的是：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，竭其所能地去获取他人的好感，并从他人手中得到我们想要的东西，道理就是这
么简单。
谈判其实是可以掌握和预料的，也是可以学习和改善的，谈判中一些道德力量和风险力量也可以使谈
判者的素质和谈判结果得到很大程度的提高和蜕变，只要你能充分地领悟，恰当地把握谈判中的潜在
规则，认真自信地执行，那么你便能成功地谈成任何一件事。
　　编者

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<隐谈判>>

内容概要

　　谈判是一种风尚、能力与智慧。
谈判的目的不是输赢、单赢，而是双赢、多赢。
谈判的目的就是要以最小的代价换回最大的收益，但是，作为谈判者的你是否知道该如何去谈判？
谈判的过程中会遇到什么问题？
谈判的时候又有哪些潜在的规则？

　　《隐谈判：后台交易》将告诉你：一个成功的谈判者能够控制整个谈判局面，而不是把所有的谈
判优势丢失殆尽。
要成为一个优秀的谈判专家，不仅要具有优秀的内在条件，同时还要看清外在的形势，找到恰当的方
法，让交易快速、高效地完成。
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书籍目录

第一章　真正的谈判开始于正式谈判之前
 1．暗渡陈仓——谈判前的模底
 2．谋定而后动，知止而有得
 3．把谈判当成是赌博
 4．谈判前三分钟——看清对手再谈判
 5．像重视自己一样重视对手
 6．不要奢望对手“屈从于自己的价值观”
第二章　谈判就是一场攻心术
 1．带着挑战的勇气去谈判
 2．不灭自己的志气，正面迎接挑战
 3．谈判就是一场谋略的游戏
 4．唱“红脸”与“白脸”的技巧
 5．借助“第三者”的力量达成谈判
第三章　谈判上半场——站在谈判的门外
 1．什么时间需要进行谈判
 2．如果你想要1个，告诉他，你要10个
 3．“忍痛割爱”的妙用
 4．“欲擒故纵”的效果
 5．“待价而沽”的技巧
 6．换位思考更易于谈判成功
 7．不欺骗对手，但也不必向对手传达全部事实
 8．胡乱地道歉，会使自己进入“死胡同”
第四章　中场不休息——用策略去掌控结果
 1．困境、迷途和末路
 2．立刻向对方要求报酬
 3．谦虚退让不是美德
 4．适时把握“上级领导策略”
第五章　谈判下半场——坚持就是胜利
 1．妙用“糖衣炮弹”
 2．退一步海阔天空
 3．先声夺人
 4．让对方觉得他赢了
 5．压力决定态度
 6．随时准备离开
 7．我想我们只有最后一次交谈的机会了
第六章　永远不做最坏的打算——谈判时间
 1．不要理会这个时间是否适合谈判
 2．不要理会这个环境是否适合谈判
 3．谈判中的时间期限
第七章　外因和内因共同起作用——谈判氛围
 1．先跟自己谈判，再跟对手谈判
 2．成功源于自信
 3．适时取悦对方
 4．掌控对方的情绪
 5．“乾坤大挪移”——借力使力
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 6．学会装傻
第八章　“纸上谈兵”——谈判技巧
 1．谈判中的首因效应
 2．谈判要不得“朦胧关”
 3．利其不自主而取之
 4．让你的脚尖踩着他的脚后跟
 5．准确把握谈判对手提供的信息
 6．“空城计”——让谈判由被被动变主动
 7．“釜底抽薪”——收获适当的惊喜
 8．谈判开始时，要“厚着脸皮”地抬高起点
 9．权衡“短期利益”与“长远利益”
附录
测试：你是哪一种谈判者
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章节摘录

　　（2）制造虚假情报，声东击西　　某工厂要从日本A公司引进收音机生产线，在引进过程中双方
进行谈判。
在谈判开始之后，日本公司坚持要按过去卖给某厂的价格来定价，坚决不让步，谈判进入僵局。
我方为了占据主动地位，开始与日本B公司频频接触，洽谈相同的项目，并有意将此情报传播，同时
通过有关人员向A公司传递价格信息，A公司信以为真，不愿失去这笔交易，很快接受我方提出的价格
，这个价格比过去其他厂商引进的价格低26％。
　　评点：在一条路走不通的时候，往往应该去探索另一种方法，在本例中，我方运用了传播假情报
的方法，获取了主动权，取得了胜利。
　　（3）掌握环境情报。
以静制动。
静观其变　　1987年6月，济南市第一机床厂厂长在美国洛杉矶同美国卡尔曼公司进行推销机床的谈判
。
双方在价格问题的协商上陷入了僵持的状态，这时我方获得情报：卡尔曼公司原与台商签订的合同不
能实现，因为美国对日、韩、台提高了关税的政策使得台商迟迟不肯发货。
而卡尔曼公司又与自己的客户签订了供货合同，对方要货甚急，卡尔曼公司陷入了被动的境地。
我方根据这个情报，在接下来的谈判中沉着应对，卡尔曼公司终于沉不住气，在订货合同上购买了150
台中国机床。
　　评点：在谈判中，不仅要注重自己方面的相关情报，还要重视对手白环境情报，只有知己知彼知
势，才能获得胜利。
　　（4）厚积薄发——养兵千日，用兵一时　　20世纪80年代我国光冷加工的水平较低，为改变这种
状况，国家决定为南京仪表机械厂引进联邦德国劳（LOH）光学机床公司的光学加工设备。
南京仪表机械厂的科技情报室马上对劳公司的生产技术进行了情报分析。
在与劳公司谈判时，劳公司提出要对我方转让24种产品技术，我方先前就对劳公司的产品技术进行了
研究，从24种产品申挑选出13种产品引进，因为这13种产品技术已经足以构成一条先进完整的生产线
。
同时我方也根据对国际市场情报的掌握提出了合理的价格。
这样，我国既买到了先进的设备又节约了大量的外汇。
事后劳公司的董事长R·柯鲁格赞叹道：“你们这次商务谈判，不仅使你们节省了钱，而且把我们公
司的心脏都掏去了。
”　　评点：在平时注意对信息做收集和处理，在谈判中往往能够游刃有余，获得成功。
　　（5）获得有用情报。
正确认定价值　　1982年，石家庄市第三印染厂准备与联邦德国卡佛公司以补偿贸易形式进行为期15
年的合作生产，规定由外方提供粘合衬布的生产工艺和关键设备。
该工艺包含了大量的专利。
初次谈判对方要求我方支付专利转让费和商标费共240万马克。
我方厂长马上派人对这些专利进行了专利情报调查。
调查发现其中的主要技术——“双点涂料工艺”专利的有效期将于1989年到期失效。
在第二轮的谈判中，我方摆出这个证据，并提出降低转让费的要求，外商只得将转让费降至130万马克
。
　　评点：在我国的技术引进中，常常为了一些价值低廉的技术付出巨额的投资，在技术转让的谈判
中往往不能据理力争，如果在谈判之前多掌握些合理的信息，也许结果会完全不同。
　　（6）掌握历史情报，逼出谈判底牌　　我国某厂与美国某公司谈判设备购买生意时，美商报
价218万美元，我方不同意，美方降至128万美元，我方仍不同意。
美方诈怒，扬言再降10万美元，118万美元不成交就回国。
我方谈判代表因为掌握了美商交易的历史情报，所以不为美方的威胁所动，坚持再降。
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第二天，美商果真回国，我方毫不吃惊。
果然，几天后美方代表又回到中国继续谈判。
我方代表亮出在国外获取的情报——美方在两年前以98万美元将同样设备卖给了匈牙利客商。
情报出示后，美方以物价上涨等理由狡辩了一番后将价格降至合理。
　　评点：从某种意义上讲，谈判中的价格竞争也是情报竞争，把握对手的精确情报就能在谈判的价
格竞争中取胜。
　　“凡事预则立，不预则废”，谈判前的准备工作做得越充分，对谈判对手越了解，就越容易促进
谈判的顺利进行，甚至掌握谈判的主动权。
作为谈判者，要做好谈判前的准备工作，就要从不同的文化环境研究、分析谈判对手的谈判风格，正
确预测谈判对手可能在谈判中会表现出来的行为，并且站在一般行为人的角度对特定谈判对手进行分
析。
只有通过此类分析和研究，全方位掌握谈判对手的信息，才有可能制定正确的谈判战略，在谈判中取
得优势地位。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　全世界赚钱最快的办法就是谈判。
　　——罗杰·道森
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编辑推荐

　　世界是一张谈判桌，人人都是谈判者。
　　《隐谈判（后台交易）》将要告诉你的是：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，竭其所能地去获取他人的好感，并从他人手中得到我们想要
的东西，道理就是这么简单。
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