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内容概要

谈判无处不在，但为什么我们会在谈判时词不达意？
说得太少，或者太多、太快，忽视他人的兴趣从而偏离原定轨道，无法深入沟通以致无疾而终。
真正的谈判高手是如何做的呢？
     我们已经有了太多关于谈判策略的书籍，但却往往忽略了最为关键的语言和行为。
人类最大的敌人常常就是自己。
每一个有过谈判经历的人都知道，尽管谈判前早已明确自己的策略和目标，但在对方顾左右而言他并
设置重重障碍之后，自己的目标就变得越来越远。
究其缘由，还是在于自己对谈判中语言技巧的把握。
    本书作者在谈判这条路上也是一路磕磕绊绊，不断从失败的经历中获得了宝贵的经验。
正因为如此，《谈判的力量》一书才得以另辟蹊径，着眼于语言技巧和策略的紧密结合，正确指导读
者使谈判过程按照自己的预期来发展，甚至在面临绝境时柳暗花明。
    现在，作者已经获得了成功，当你认真读完此书后，相信你也会拥有这种能力，成为一名谈判高手
。
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作者简介

凯瑟琳·凯利·里尔登，南加州大学马歇尔商学院的管理和组织学教授，全球著名的商务谈判和政治
顾问。
她不仅是一位畅销书作家，同时还长期为丰田汽车（Toyota）、施乐（Xerox）、信诺（Cigna）等世
界500强企业的员工进行培训。
作为美国《今日》（Today）、《早安美国》（Good Morning America）、《NBC晚间新闻》（NBC
Nightly News）等多个热门节目的嘉宾，里尔登通过电视向全美公众传授语言技巧，被公认为全美最受
欢迎的谈判专家。
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书籍目录

前言致谢第一章 界定这门艺术第二章 随机应变的思维方式  危险的假设  巧用问句  权衡环境  行动中的
应变性  权衡形势和施加影响的方式  交际中的进退之道第三章 准备与计划  情报的搜集  设计选择点和
答复  评测风格第四章 排列论点的优先性设定和修订目标  案例：每个妇女桌上的备忘录  保持既定方
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谈判  坚定的开场姿态  架构对于议程的重要意义  架构示例第七章 选择说服策略  策略及其定义  ACD模
型  提前介绍还是过后说明  识别障碍并做好准备  传播媒介的双面性促进或阻碍  可信度和证据  主观标
准  信任问题  面子问题第八章 权力的作用  建立可信度  做好研究工作  尊重对方  不要对小问题斤斤计
较  建立依存度  借势于人  适当谦卑  有策略地使用时间  仔细选择环境,  非万不得已不要使用威胁手段  
同一个权力手腕不要使用两次  保持灵活机动  熟悉政治格局  不要孤军奋战  不要惊慌失措  找到弱点第
九章 当讨论受阻或过激时  应对冲突的早期迹象  如何应对潜在或实际的冲突  面对僵局  冲突暗示需要
改变  “最后”的测试  挽回面子和改变历史  把分歧转变成一致的利益  策略的顺序安排  为减少潜在或
实际的冲突而进行架构  应付欺骗  性别对冲突的影响第十章 跨文化谈判  全球化心态  取信于人  谁来做
决定?  会议地点  注意行为得体  情绪和感情的作用  有用的策略考量  适用的十条基本规则内容总结  随
机应变  设定目标  制定议程  运用架构  气势如虹的开场  选择关键策略  处理冲突  文化差异
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媒体关注与评论

书评“思维导图”创始人托尼·布赞强力推荐，《早安美国》《NBC晚间新闻》热门主持、全美最受
欢迎的谈判专家最新作品。
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编辑推荐

《谈判的力量》是"思维导图"创始人托尼·布赞强力推荐，《早安美国》《NBC晚间新闻》热门主持
、全美最受欢迎的谈判专家最新作品。
无处不在，但为什么我们会在谈判时词不达意？
说得太少，或者太多、太快，忽视他人的兴趣从而偏离原定轨道，无法深入沟通以致无疾而终。
真正的谈判高手是如何做的呢？
 　　我们已经有了太多关于谈判策略的书籍，但却往往忽略了最为关键的语言和行为。
人类最大的敌人常常就是自己。
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