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前言

谈判，其实就是和死穴对话谈判是为了说服对方而进行的以使对方妥协为目的的一连串的说服过程。
谈判，说白了，就是和死穴对话。
培根在《论谈判》里说：“要想和人谈判，一定要先了解对方的个性和目的，顺着他的毛摸，才能得
到你想要的结果。
但是如果能在此过程中找出对方的弱点进行有效威吓，或操纵对方的弱点来达成目的，才是谈判的最
佳法则。
”这段话已经说出了谈判的精髓。
文艺复兴时期，一个画家能否出人头地，很大程度上取决于他能不能找到好的赞助人。
米开朗基罗的赞助人是教皇朱里十二世，有一次在修建大理石碑时，他们两人讨论了好几次，都因意
见不和不欢而散。
闹了好长一段时间，米开朗基罗渐渐没有耐心了，觉得这样争执一点效率也没有，一定要想个办法解
决。
隔天，他在例行的讨论并且一样没有结果后，叹口气，告诉教皇：“既然我们始终无法达到共识，我
想你还是另请高明吧！
我决定明天就离开罗马！
”旁边的人听了都忍不住捏一把冷汗，心想米开朗基罗吃了熊心豹子胆，竟然敢说出这种大逆不道的
话？
看来是执意让谈判破局了，这下教皇一定饶不了他。
谁知道，教皇听了以后居然一脸错愕、气焰全消，而且马上低声下气地承诺以后一切都会顺米开朗基
罗的意，只求他留下来。
这出乎意料的情形，令当场的人大跌眼镜。
原来，米开朗基罗很清楚，自己一定能够找到另一个赞助者，而教皇却永远找不到另一个米开朗基罗
。
他在这场谈判中，正是利用教皇“找不到另一名艺术大师”的死穴进行威吓，成功达到了自己的目的
。
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内容概要

本书作者是公共关系专家，有着丰富的谈判经历。
该书主要是从人性出发，抓住对方弱点撕开谈判的口子，给出多种谈判技巧。
作者观点清晰明了，阐述非常到位，该书实用有效，有助读者在实际的交往中成功取胜的书。
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作者简介

张潜，行销管理专业顾问、畅销书作家。
 
    曾任管公司业务经理、公关室对外发言人，现任国际管理顾问公司特约企划，对公共关系及人际心
理有深入的研究，以独特的（读心术）、（识人术）累积了众多人脉和财富，并借由丰富的业务、公
关经验，归纳发展出一套拓展人脉的方法，让更多人了解“识人”是事业成功的不二法门。
 
    著作：《公关专家不告诉你的人际厚黑学》、《公关专家不告诉你的读心术》、《说话致富》。
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章节摘录

小心不自觉的死穴前面提到的那些自曝死穴的做法，虽然都可能导致失败的结果，但毕竟都是谈判者
有意识而为之的，我认为在谈判中最可怕的，还是那些不自觉的死穴。
这种死穴可怕的地方在于，即使你是个高超的“谈判桌演员”，也可能会察觉不到以下这些不自觉的
死穴：1.“我不会说好听话”只会让人反感我发现有些人说话前不管是基于习惯或好意，会不自觉地
跟对方说些“我不会说什么好听话”、“我说话比较直接，不要太介意”之类的提示语。
其实，这些告诫听在对方耳里，可不会觉得你是心怀好意的，只会让他们产生两种想法：第一种是认
为你接下来可能要出狠招了，暗地里多少会加强对你的防备，这对接下来的谈判肯定不是好事一件。
而另一种想法当然也好不到哪里去，也就是他们把你的话当真，认定你“口语表达不佳”。
试想，如果一开始就给别人轻视你的机会，这场谈判还能平等对谈下去吗？
语言大师林语堂说过：“在你开口讲笑话前，告诉别人‘我要说一个笑话’时，这个笑话就已经失去
它的精神，还会让对方笑不笑都尴尬。
”同样的，在谈判中你暗示或明示对方“我说话比较直接，不要太介意”，只会让人不得不对你介意
，让隋况更难掌控而已。
与其事前提示，然后事后后悔，我建议大家在开口前多考虑三秒钟，把这些会让人介意的话用别的词
代替，来个一劳永逸。
2.千万别说“拜托⋯⋯”、“请你⋯⋯”、“麻烦你⋯⋯”我朋友之前出车祸，明明是对方超车导致
擦撞，他下车后还是客气地左一句“不好意思⋯⋯”，右一句“可不可以麻烦你⋯⋯”。
结果警察竟然认定是我朋友违规，否则哪有人被撞还这么礼貌的？
甚至还被搜车搜身，让朋友大叹自己真是学了个乖，知道有些情况真是客气不得。
东方人基于情、理、法的观念，常会不自觉地在谈话中加入“拜托⋯⋯”、“请你⋯⋯”、“麻烦你
⋯⋯”等“祈使句”，虽然在说出这些句子时，也不见得是真的需要对方帮忙，多半是表示客气的虚
词而已。
可是在谈判过程中(尤其和西方人谈判)，一旦你毫无策略地说出这些“祈使句”，对方往往会当作你
真的在求他们。
这等于是自降一级、未战先降，最后就会像我那朋友一样，明明自己没错却百口莫辩。
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编辑推荐

《软谈判(公关专家不说的谈判技巧)》：软谈判行销·业务·公关人员必懂的谈判陷阱与制胜策略老
实人常犯的谈判禁忌未战先降，主动露出自己的死穴急着取得谈判结果因为还未准备好而情绪失控不
知道何时该喊停让对方看出你的胆怯和懦弱摸不清对方底线，过度贪婪相信对方话术，替对方感到委
屈掉入对方“以退为进”的战术陷阱公关专家的谈判策略和心法软谈判——当你处于劣势时，把问题
丢进“荆棘”里硬谈判——当你拥有强势时，威胁也可以很动听软夹硬——七分软夹着三分硬，聪明
妥协反而能提高底线一真掩九假——善用统计数据硬藏软——三分硬中藏着七分软，让对方进入你的
赛局八虚买二实——用“如果”当逃生梯让对方陷入“刺猬困境”——别和对方抢同一块牛肉警察要
不要开单的关键——容易让人信任的沟通方式
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名人推荐

拥有谈判定的主导权，就等于站在最有利的位置，所有人都会臣服于你。
——全球首席谈判大师  赫伯·柯汉
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