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《谈判制胜的21条军规》

前言

导言关于谈判方面的书籍数不胜数。《谈判制胜的21条军规》是一本介绍如何谈判的书。这本书的目
的是要以尽可能轻松的方式，让你尽快成为一名更优秀的谈判者。如果你是初学者，那么它会带着你
一步步学习如何充满信心地、有技巧地谈判。如果你具有一定的经验，那么这本书能让你在谈判方面
取得意想不到的飞跃。事情是这样的。当你把所有关于谈判的不起眼的技巧、老掉牙的告诫、理论知
识和民俗常识进行归结、浓缩后，你会得到一些实际上真的很有用的技巧。而这些技巧——谈判中
的21条规则——就是《谈判制胜的21条军规》的核心与灵魂，它们被统分为三大部分。第一部分让你
做好学习规则所需的准备，第二部分带你学习规则，第三部分帮助你更有效地运用这些学到的规则。
当你掌握了这些规则，你也就知道该如何谈判了。第一部分“世界是一张大谈判桌”对这一话题做出
了宏观的展现。第1章“谈判是个大热门”中，指出谈判技能的完善与发展在不断对世界产生着巨大
的影响力，使我们对在这背后发挥作用的多个趋势有了基本的认识。第2章“抛开谈判的圣殿”中，
我详列了一些谈判中经常缺失的重要信息，这些信息对本书产生了重要的启发。第3章“主场谈判”
中，揭示了在什么样的文化背景下，有的人能良好地谈判，而有的人却会失败。第4章“让步比讲道
理更有力”中，我划清了“劝说”和“谈判”之间的重要界限。尽管这些技巧经常交替应用，却有着
极为不同的操作办法；我还介绍了熟练的谈判者必须掌握使用某种技巧的时机和原因。在介绍规则前
，在第一部分的最后一章——第5章“双赢谈判”，我们介绍了人类对于“要面子”有着天生的强烈
需要，如果我们驳了对方的面子，就会引爆对方复仇的怒火。大体说来，双赢谈判是人类进化出的一
项能力：你击败对方，就会被对方报复。本书的核心是第二部分“成功谈判的21条规则”，其中详细
阐述了所有规则。第6章包括7条“关键规则”，第7章包含4条“重要但明显的规则”，第8章则是10条
“有利规则”。在第二部分的收尾章——第9章“总结”中，我用虚拟的谈判过程逐个展示了这些规
则是如何使用的。在第三部分“谈判的实践”中，规则要被运用到现实世界中了。第10章“伦理道德
”中探讨了棘手的道德谈判问题。我们将谈判行为分成了“明显符合道德的”、“明显违背道德的”
以及“模棱两可的”三种类型。此外，我们还提供了一些指导建议，帮助你及时认清和避免陷入道德
陷阱。全球化的趋势让第11章“国际谈判”变得日趋重要。海外的机遇蓬勃发展而且丰富多样，但是
如何面对和处理其他国家的谈判方式就需要格外细心与注意，尤其是那些日常谈判频繁的国家。第12
章“快问快答”中，我提供了一些具体的建议，让你能顺利地处理日常遇到的谈判，不管是和老板、
孩子、汽车销售商、分包商、修车工还是其他人。我们在第13章“思想总结”和第14章“托马斯格言
”中整合了一些关键要点进行回顾，并给出了总结建议。在开始之前，先来看几条基本规则：我是个
幽默感爆棚的人。我的缺点之一就是说话的时候玩笑连篇。不管情况有多么肃穆，我都没办法绷着脸
坚持超过5分钟。书中的很多事情都是以玩笑的口吻讲述的。我没有任何不敬的想法或者冒犯的意思
，所以如果有任何人对我的笑话感到不愉快，请提前接受我真挚的歉意。《谈判制胜的21条军规》是
汇集经验的产物，而不是埋头研究的结果。你找不到学术著作中常见的大量的参考与注脚。我和学院
派的任何事之间都存在着无比遥远的距离，我在这本书中写的都是人们实际会读的东西。我举了很多
例子，描述人们就一些假设的常见事项进行谈判。我用这些例子只是为了快速表达想法，让读者能轻
松领会我的用意，而绝不是要弱化无数与买卖、数字和有形事物无关的日常谈判的重要性。谈判中的
对方通常被称作“对手”，“对手”这个词很敌对、不友好，听起来就像要打倒对方一样。我认为良
好的谈判更是联合解决问题、共创成功，而不是互相斗殴，所以我选择用一些中性的或积极的称谓来
代替“对手”，比如对方、对手方、谈判人员、同事，等等。《谈判制胜的21条军规》将一些亚洲国
家，比如日本的谈判者假设作为谈判典范和优秀的标杆，而事实上这只是形式上的设置。任何国家的
谈判者都是需要不断改进和完善的，不管是积极的还是消极的套路角色，都是象征性的，而不是真实
的。多年来我记下了关于谈判的很多格言，其中很多都是来源于第一手的体验。这些格言被集结成为
“托马斯格言”。书中有50条格言，并在最后整合罗列。“托马斯格言”让重要的谈判原则变得紧凑
和便携，但就像所有的格言一样，请务必谨慎运用。其中有些是形而上的谈判教条，但更多格言来源
于评论与观察。有些格言极其简化，有的则不适用于所有情况。有几条格言甚至是相互矛盾但依然有
效的，需要谈判者根据实际情况衡量使用。
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《谈判制胜的21条军规》

内容概要

本书是一本终极谈判手册，由超级明星谈判专家，同时也是备受人喜爱的谈判教练——吉姆·托马斯
写成，写作方式风趣幽默、直言不讳。这是第一本由一位专家级谈判人员为读者献上的作品——读起
来轻松舒服，而且浅显易懂。
本书是你不可多得的谈判指导书，几乎涵盖了所有你需要了解的有关谈判的一切知识和方法。作者结
合30多年职业谈判经验，提炼出了能够让你谈判制胜的21条军规。既告诉你如何运用这21条军规，又
告诉你如何抵御它们，让你迅速变成一个谈判专家——如何设定谈判内容，如何制作谈判模板，如何
设定起点，如何做出让步，如何提出请求，如何获得额外利益⋯⋯让你学会怎样成功地与你的客户、
你的老板、你的孩子、汽车商、地产商，以及其他合约人谈判。
这本书就是为了帮你实现如何像专家一样进行谈判。
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编辑推荐

《谈判制胜的21条军规》编辑推荐：除了死亡，一切皆可谈判。《谈判制胜的21条军规》重在授人以
“渔”——谈判制胜的21条军规。无论是商务谈判，还是政治谈判；无论是跨国谈判，还是购车购房
的谈判；无论是与世界级领导人物谈判，还是与自己的亲儿子谈判，只要掌握了这21条军规，你总能
找到最合适的谈判方法，达成所愿。美国最成、最受人尊敬的谈判学家教你最实用的谈判策略和方法
！教你像专家一样谈判，没有你搞不定的！
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精彩短评

1、谈判，就是为了省钱。省钱比赚钱容易，费费嘴皮子就能省钱，何乐而不为呢？要是觉得买只铅
笔、买个面包就来个大谈判实在是费时间、费精力，又丢脸，那么，买房呢？装修呢？买车呢？精通
谈判，就不是省一点小钱了吧？对于不宽裕的我，谈判、省钱真的真的很重要！很喜欢这本书，因为
它能帮我省钱！
2、这本书让我明白了一个道理：谈判不等于说服。在我以往的经验中，总是试图不断地阐述自己，
不断地说服对方接受我的观点，希望对方能够明白这是双赢的事情⋯⋯其实，完全错啦。说服不是谈
判。在书中的第二章节里，专门讲了谈判和说服完全不同。谈判是说，明明知道双方的观点不同，没
必要达成观点的一致，而是通过手中的筹码，不断进攻、妥协，最终达成一个双方都可以接受的形势
。豁然开朗呀。在这本书中学到了许多谈判的理念、技巧、方法，对自己的工作和生活有许多帮助。
学到了很多，剩下的就是如何应用，熟练，掌握，真正融入到身体里。很喜欢封面上的一句话：除了
死亡，一切都可以谈判。呵呵呵，除了死神，任何对手都是可以谈判的。无论是老板还是客户，无论
是跟爱人还是孩子。好书，推荐。
3、技巧型谈判入门读本。
4、谈判的军规，老美思路不一样
5、除了死亡，没有什么是不可以谈判的
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