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《谈判场上的99个心理谋略》

前言

在现代职场中，不管您喜欢不喜欢或者愿意不愿意，每个人都是一个谈判者。“谈判”在生活和工作
中无处不在——您要与老板商量提薪，要与肇事者一起解决处理交通事故引发的纠纷，要与陌生人共
同商定买房的价钱；几家石油公司计划联合勘探近海石油；两名律师解决公司之间的财务诉讼⋯⋯当
年，美国国务卿和苏联外长曾经试图就限制核武器达成协议的谈判。谈判的形式多种多样，大到关于
国际问题的争议，小到家庭夫妻之间的家务分配商讨。此外，还有货币信贷、采购推销、招商投标、
租赁承包以及商品买卖、求职谋薪、民事纠纷等等，这些都是谈判的内容。每个人每一天都要与别人
进行谈判。我们总是在不知不觉中与别人进行谈判。比如：你和恋人商量去哪里吃饭，或者与孩子商
定他们何时熄灯睡觉。美国谈判学会会长尼伦伯格曾说过：“只要人们为取得一致而磋商协议，他们
就是在进行谈判。”只要从这一点去理解，那么，“谈判”就无处不在，无时不有，世界就像是一张
巨大的谈判桌。随着各类冲突的日益增多，需要谈判的场合也就越来越多。我们需要用谈判来消除分
歧。不论是在商界、政界还是在家庭中，人们更多的是通过谈判来解决问题、做出决定。
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内容概要

《谈判场上的99个心理谋略》讲了：谈判最主要的是要了解对方的心理活动，谈判者的心理活动是由
谈判者的认识、水平、修养等自身素质所决定的。一个普通谈判人员与资深谈判人员的差别就在于后
都更能够洞察对方的心理，并能一步步地引导对方，改变对方的想法，使谈判向有利的方向发展。
拥有这样一本谈判攻防经典，你所参加的一切谈判，将比以前更容易把握了。
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章节摘录

“贪图便宜”是人们很常见的一种心理倾向，我们在日常生活中经常会遇到这样的现象。特别是在购
买商品时，很多的顾客都会朝着便宜的地方流动。某某超市打折了，某某厂家促销了，某某商店甩卖
了，人们只要一听到这样的消息，就会争先恐后地向这些地方聚集，以便能够买到便宜的东西。可以
说，占便宜也是一种心理满足。客户会因为自己用比以往便宜很多的价钱购买到同样的产品，而感到
开心和愉快。物美价廉永远是大多数客户追求的目标，很少听见有人说“我就是喜欢花多倍的钱买同
样的东西”，一般地，人们总是希望用最少的钱买到最好的东西。因此，当某家商店突然降价打折，
同样的商品比平时便宜了几块钱或者十几块钱，人们就会趋之若鹜，赶紧跑去抢购。这就是人们占便
宜心理的一种生动的表现。美国的服装商德鲁比克兄弟两人开了一家服装店，他们的服务态度十分热
情。每天，哥哥都站在服装店的门口，向行人推销。但是，这兄弟两人都有些耳“聋”，经常听错话
。经常的情况是，俩兄弟中的一个，热情地把顾客拉到店中，反复地介绍某件衣服是如何的物美价廉
，穿上身后又是如何的得体和漂亮。经过这样的一番劝说之后，顾客总会无可奈何地说：“这套衣服
多少钱？”“耳聋”的大德鲁比克把手放在耳朵上问道：“您说什么？”顾客又高声地问一遍：“这
套衣服多少钱？”“噢，您是问多少钱呀，等我问一下老板。十分抱歉，我的耳朵不好。”他转过身
去，向那边的弟弟大声喊道：“喂，这套全毛的衣服卖多少钱？”小德鲁比克站起身来，看了顾客一
眼，又看了看服装，然后说：“那套嘛，72美元。”“多少？”“72美元。”老板高声喊道。大德鲁
比克回过身来，微笑着向顾客说道：“先生，42美元一套。”顾客一听，随即赶紧掏钱买下了这套“
便宜”的衣服，并溜之大吉。其实，德鲁比克兄弟俩的耳朵一点也不聋，而是借“聋”给想占小便宜
的人造成一种错觉来进行促销。事实上，这兄弟俩采用此种方法经营得非常成功，赚了不少钱，供着
他们的三个孩子上了大学。我们再来看一个例子——有一次，著名的推销员杰德森，找到某公司的经
理，带来了一个正好符合对方利益目标的方案。杰德森说：“我们这里有一个非常好的方案，它价
值50万美元，而我们的转让费是30万美元。”不想，那位经理说：“遗憾的是，您开价30万美元，您
的价格是不合理的。”杰德森附和着说：“您说得很对！这个价是不合理的。”然后，杰德森微笑着
离开了。一个星期后，杰德森又来拜访，“上次向您介绍的那个方案不用说正好满足您的要求，可是
开价30万美元，实在是太荒唐了。为了那件事情我一直耿耿于怀，我一直在想着为您做点什么才好。
一个星期以来，我又遍寻了许多家，终于又发现了一个方案，它绝对物超所值10倍。如果我能向您提
供一个价格仅为7.5万美元，而效果又相当于30万美元的方案，您觉得是不是一件好事？”当时，那位
经理见价格从30万美元降到了7.5万美元，自然很感兴趣。他怎么能放弃一个以7.5万美元的代价获得价
值30万美元服务的绝好机会呢？当下就签字答应了。杰德森轻易地完成了这笔交易。这是典型的“求
廉效应”的案例。第一次，杰德森推销只是个幌子，先在对方的内心里安放一个价格太高的悬念。第
二次，以一个低得多的价格来铲除这个悬念，让对方尝到好处。对方在内心里一比较，觉得很实惠，
就很容易决定购买了。利用“求廉效应”来进行谈判也是一个易见成效的谈判方法，形式可以有多种
多样，可以故弄玄虚，也可以设置悬念。当然，以这样一种方式使人做出错误的判断、错误的决定，
有人认为是一种低级的、没有道德的推销。但是任何事情都有其两面性，就看你是以什么样的方式去
做，以什么样的角度去做。在与客户的谈判中，拙劣的谈判者只会表现出人类的本性，聪明的谈判者
却善于利用人类的本性。千万别以为这只是几个词语之间的差异，里面的情形可是有着天壤之别的。
只懂得表现人类的本性，说明他只顾着追逐自己的利益；而懂得利用人类的本性，他就是在利用对方
的利益作为诱饵，从而达到自己的目的。尽管二者的目标相同，但是由于使用的方法不一样，最后的
结果往往会大不相同。不过有一点是明确的，主动地指出对方的利益所在，让对方知道这次谈判将给
他带来的好处，会更加有利于促进双方之间的成功合作。有一家公司主要从事电灯泡的生产业务，因
为公司是新成立的，产品还没有形成品牌效应，在价格上也不占有优势，所以销路不太好。于是，董
事长便亲自负责推销工作，希望能与各个代理商积极合作，为他们的产品打开销路，甚至使他们可以
全面地占领市场。这一天，董事长把各家代理商召集在一起，给他们推荐本公司的新产品，顺便进行
合作谈判。在谈判的过程中，董事长告诉各位代理商：“经过多年的研制与开发，我们公司终于完成
了对这个新产品的试用。尽管现在它还不能称得上是一流的产品，但是我仍然要拜托各位，以一流的
产品价格到本公司来订购这种新产品。”顿时，全场一片哗然之声：“有没有搞错啊？既然不是一流
的产品，有什么理由要求我们用一流的价格去购买呢？”接着，董事长说道：“我并没有搞错。大家
都知道，在目前的灯泡制造行业中，全国只有一家公司能够称得上是第一流的，并且他们
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编辑推荐

《谈判场上的99个心理谋略》：如何才能成为一流的谈判专家、顶尖的沟通高手？运用出色的心理战
术，才能以弱胜强，在看似毫无希望的谈判中扭转乾坤。——在谈判策略上和常人不同，才能因时适
变、权事制宜，在谈判中得到自己想要的结果。——构筑精妙的语言，才能尽占先机，让不同国家、
不同价值观的对手.点头说YES。——在百战百胜的同时，还能成为一个令人尊敬、让对方印象深刻的
人。拥有这样一本谈判攻防经典，你所参加的一切谈判，将比以往任何时候都更容易把握。更加富有
乐趣和得益无穷，因为，大部分你将面临的情境，所有可能使用的对策，它都已经为你设想周到了。
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