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《谈判中的心理学》

前言

　　心理学并不复杂，谈判中的心理学也可以简单地浓缩成一句话：促使 谈判成功的关键是满足彼此
的需求。谈判只不过是一个媒介，其内容是什 么并不重要，重要的是谈判双方可以在谈判中得到需求
的满足。 当我们坐在桌前，不论这张谈判桌是实物还是虚拟的，必然会引发相 应的心理变化。我们
在谈判中可以看出，这些反应有的是不自觉的，有的 可能是故作姿态，以掩饰其真实的想法。例如，
当一个人丢了面子时，不 一定都会不好意思，反而可能会微笑地望着你，以使你相信他不在意。但 
如果你细心观察，也许就会发现他没能完全掩饰的一丝懊恼的痕迹。 熟知心理学的人一定知道，在谈
判者各类表现的背后，可能潜藏着各 种影响谈判的心理因素，细心的谈判者要随时根据捕捉到的这些
外在的反 应信息，及时调节谈判的气氛。我们必须知道，谈判中能够沟通彼此信息 的，不仅仅是语
言符号，有时可能是非语言符号，例如，说话的速度、音 质、声调乃至面部表情、手势、体态等。同
样一句话，说得缓慢、急促还 是粗声大调，是商议恳求还是颐指气使，是面带笑容还是板着面孔。 
经过多年的谈判实践，我认为，人的外在活动是传达内心世界的传感 器。例如，如果在谈判中对方的
脚尖不停地在点地，可能是你说错了什么 话。当一个人神情紧张，他可能面部肌肉紧绷，过分专注、
强笑或者冷笑 。再如，咳嗽有时并不是一种病理的反应。有的人情绪不安，想借此来调 整一下情绪
，有时也可能借此来掩盖说谎。而眨眼也不仅仅是一种使眼睛 湿润、排除落入眼内的细小尘埃的保护
性生理反应。当人们在情绪激动时 ，眨眼的频率就会提高。有时眨眼也被用来掩饰紧张等心理变化。
人的许 多内心秘密，还可能从一些微妙的行为中看出来。 所以在我看来，将心理学运用到谈判之中
是十分有必要的。 在谈判中，谈判者总是彼此首先积极主动地感知、认识、理解对方的 生理特征、
谈判动机、行为目的和心理定势等。谈判既然是人的一系列行 为组成的过程，那么，谈判者必然受其
心理活动的影响。各种不同的人聚 集在谈判桌前，性格、气质、习惯、表情互不相同。表面上看，人
们的行 为显得杂乱无章、难以琢磨、不可思议，但在一个具有良好心理学知识素 养的人眼中，则完
全不是这样。他可以透过现象的迷雾，捕捉到人的行为 所遵循的共同理智的行为方式。 不管人们的
行为或语言何等复杂，都是可以预测和理解的。 如果我们通过仔细研究，可以发现人们行为中的各种
可以预测的因素 ，这些因素都能向外界传达某种信号。而捕捉这些可能影响谈判效果的信 号，则是
一个训练有素的心理学专家在谈判中的优势。故此，在谈判中运 用心理学知识，会有助于谈判成功。
对于一个富有心理学知识和谈判经验 的行家来说，他能一眼看穿对方的心思或对方可能采取的行动。
总之，现实社会就是一个大谈判桌，人们无时无刻不处于谈判之中， 不是自我谈判就是与他人谈判。
不管你喜不喜欢，是否自愿，都无法避免 。鉴于此，本书将从心理学的角度为读者揭示谈判的技巧，
并教会读者怎 样在谈判中洞悉人的需求、动机与行为的密切关系。学习谈判心理，既有 助于培养自
身的心理素质，又有助于在谈判中争取自身的利益，可谓一举 两得。 那么，本书就带领大家进入谈
判中奇妙的心理学世界。
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《谈判中的心理学》

内容概要

《实用心理学百事通·谈判中的心理学》内容简介：不管人们是否愿意，每个人都是一名谈判者。谈
判是生活中永远无法避免的事实。比如说，你要求加薪，就要和老板谈判:你买菜也要和小贩讨价还价
⋯⋯事实上，谈判贯穿了我们每个人全部的生活细节，我们所面对的现实世界就是一个巨大的谈判桌
。如何在谈判中洞察对手的心理特点，知己知彼，有的放矢，已成为谈判成功与否的关键因素。
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《谈判中的心理学》

作者简介

李维，中国·华典咨询机构首席专家、清华大学客座教授、2007中国十大最具影响力品牌营销专家
、2008中国杰出企业咨询专家、国际劳工组织“中国地方产业诊断与升级试点项目”执行主任、北京
三眼国际创意文化传播机构签约专家、多家经管类媒体专栏作家。服务过近百个政府机构和企、事业
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设等实战经验。
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《谈判中的心理学》
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《谈判中的心理学》

章节摘录

版权页：而且，好的态度可以避免谈判的破裂。案例中，湖北的销售代表坚持对事不对人的原则。客
户的要求可能是难以接受的，但也是情有可原的，因为客户当然要争取最大的利益。销售代表没有生
硬地拒绝客户的要求，而是表示理解，然后采用拖延战术，保护了自己的利益，使得谈判成为双赢的
结果。否则结果很可能是客户赢，自己输。如果相反，他认为客户的要求很无理，表现得十分生气，
使得谈判走向对立，谈判失败的可能就会增加。销售代表在谈判之前应当制定自己的谈判底线，这意
味着与相关部门的沟通。同时销售代表也需要判断客户的底线在哪里。在案例中，销售代表已经判断
出电子商务的项目对客户至关重要，不可能放弃。有了这个结论，他就可以在谈判桌上保护自己的利
益。谈判底线是谈判双方都要探索的，谁能够找到对方的谈判底线，谁就可以在谈判中占据优势。面
对僵局，谈判双方的各种解决办法都无法达成一致，致使谈判逐步走向破裂。所以解决的办法一般是
请各方的高层决策人员会晤，缓解双方的压力，在此期间与上层领导沟通，共同分析目前遇到的困难
，制定可执行的应对方案。很多谈判代表并不愿意自己的上级领导介入谈判，他们认为这是一种失职
的表现，会影响到日后的职业发展。然而事实却恰恰相反，一般你的领导会很乐意在最后时刻加入谈
判。当高层领导出席时，他可以在你不能许诺的事情上拍板决定，并态度强硬地要求对方作出让步。
这时对方往往容易妥协，因为他们很清楚，如果拒不让步此次谈判即将以失败告终。
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《谈判中的心理学》

编辑推荐

《实用心理学百事通·谈判中的心理学》：潜在的谈判心理一旦满足就会欣喜不已，得不到满足便会
产生不满。问题不在于价格，而在于谈判过程。心理与行为是相联系的，心理引导行为。而心理是可
诱导的，通过对人的心理诱导，可引导人的行为。
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《谈判中的心理学》

精彩短评

1、好！这本书不错，很好
2、一直很想要这本书，很受益。
3、还可以，值得看看。。
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