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《劣势谈判》

前言

怎样变劣势谈判为优势谈判    你是这样理解谈判吗    一说起谈判，人们就想到谈判桌上，唇枪舌战，
你来我往的较量的场景，其实生活中的谈判远远不止这些。    谈判是处理分歧和冲突的有效手段，广
泛地存在于人们的生活和工作中。比如，人们去商店或市场买东西，卖方总是希望价格高一点，而买
方则是希望价格低一点。双方有分歧，在一起经过协商，最后达成一致，这就是谈判。    我们看看日
常谈判的例子吧。管理者通过自己的权限向下级分配任务，同时与下属进行沟通，以使下属完成任务
，这也是谈判；大学生走向社会，参加面试找工作，或者工作中，需要加薪，希望对方满足自己的要
求，这也是谈判；甚至男男女女谈恋爱，也是谈判。只要有分歧和纠纷，就需要解决，解决的过程，
就叫谈判。    人的一生就是谈判的一生。每个人从孩提时代就开始不停地与周围其他人进行谈判。没
有学会讲话的孩子，用哭闹的方式向妈妈传递他的需求，这也是谈判。只是有时候，有些谈判连我们
自己都没有意识到。企业家、管理人员、商人、采购、销售人员，他们的职业就是谈判。    很多人认
为，谈判其实就是一场赤裸裸的利益之争，一方得到好处，而另一方就必会有所失。就好比买东西，
价格高了，卖方占了便宜，价格低了，买方拣了个便宜。这种看法虽然有一定道理，但是很偏颇。    
事实上，在很多时候，谈判是一种竞合的运动。竞合是指既竞争又合作。    谈判的合作性在于谈判双
方利益的相互依赖。自己利益的获得需要依赖对方的积极配合，没有对方的积极配合，自己的利益也
无从获得。比如，买方不与卖方合作，就买不到商品；卖方不与买方合作，商品就卖不出去。    谈判
具有竞争性，是因为谈判的双方利益是对抗的。在总价值既定的情况下，一方多得，就意味着另一方
少得。    打个比方，如果把谈判的筹码比作是一个蛋糕，那么谈判的过程就是谈怎么分蛋糕。所以，
在合作中，存在着竞争。没有竞争，就没有分歧，也就没有必要谈判了。竞争是在考虑对方需求和利
益的基础上，尽可能地使自己的利益最大化。    合作为竞争提供了舞台，也是竞争的结果。作为谈判
者，应该时刻牢记，自己参加本次谈判的目的和利益所在，而不是因担心谈判的失败而一味地退让。
竞争是一个价值分配的过程，合作是谈判双方利用智慧和资源进行价值创造的过程。    谈判有哪些严
峻考验    也许你认为，谈判根本不需要什么技巧，大部分人认为，在所有的人际交往中，我们可以做
到始终受人欢迎，因为我们美好的心愿会带来满意的结果。然而，通过谈判实现合作，是一个伟大的
目标，如果你的谈判对手态度强硬、气势汹汹，丝毫没有兴趣要和你合作。你需要意识到你面临的情
况，并采取适当的策略进行谈判。这本书将会教会你如何面对谈判的困境，最后走向成功的。    从一
个掌握主动权的对手手里得到我们想要的东西，这样的谈判，有时候是令人绝望的挑战。但是我们应
该思考一下，我们谈判的方式是不是存在问题，而导致我们从一开始就注定要失败。或许换一种方式
，主动权就会在我们手里。这就是我们要在下面论述的：不同的方式造成了谈判的劣势或者优势。    
美国政治家富兰克林说过：“如果把自己变成一只羊，狼就会吃掉你。”    富兰克林的话给我们谈判
专家带来了启示。当我们与对手交易时，都会坚定地追求利益、提出合理的要求，在适当的时候懂得
取与舍，处理遇到的难题，实现他们的“野心”。但同时要保持适当的灵活性，考虑有意义的事情，
调整谈判策略和方法，争取更多的机会，避免损失。  反败为胜的秘密武器    怎样在谈判中占据优势，
也就是我们常常提到的优势谈判。    其实，优势谈判是一个谈判策略。如果你一开始就执行，那么，
就不会使你在谈判的开始阶段陷入被动的局面。    优势谈判的法则，就是在你谈判的过程中，教你如
何在谈判桌前取胜，而且还告诉你在谈判行将结束的时候，让对手感觉赢得了谈判，当然这个赢不是
暂时的。不会一离开谈判桌，对方就恍然大悟，原来被这小子给忽悠了呀！他会觉得这是一个非常值
得祝贺的事情，而且迫不及待地想再次见到你。    为什么是这种结局呢？不是说谈判是一场合作的战
争吗？只要你懂得共赢，就知道里面的奥秘了。    人人都是为了自己的利益和需求才参加谈判的。一
次成功的谈判，双方都必须懂得不仅自己可以得到利益，对方同样也能得到某些利益。能够获得利益
是双方继续谈判的前提。如果对方任何好处都得不到，那么就不会有任何理由和你继续谈判，他可能
会选择退出谈判，或者选择与其他人进行谈判。对方一旦退出谈判，自己的利益也就化为泡影了。    
作为谈判者，不能不考虑对方的利益和需求，不能够带着彻底打败对手的想法去参与谈判。谈判者必
须明白合与得之间的关系。在争取自己利益的同时，满足对方的某些需求和利益。    谈判中的优势和
劣势都是相对的，一方处于优势时，另一方就处于劣势。反之亦然。优势和劣势的博弈，最终的结果
是达成共识。真正高水平的谈判，没有绝对的赢家与输家，双方都是赢家，即双赢。一方赢不算赢，
双赢才是谈判的目标。    如果大家都有共赢的思维，那么会想着共同把蛋糕做大，而不是更多的想着
在蛋糕中占多大的份额。    我们的优势谈判法则是相对于劣势谈判的情况的，在谈判中如何扭转败局
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，化劣势为优势，就需要你学点化腐朽为神奇的谈判方法了。    当你读完这本书的时候，你已经学会
了谈判制胜的秘诀，并会把它们应用到你的谈判活动中去，你最终不仅能赢得谈判，还能更加有效地
改善和对手的关系。
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内容概要

《劣势谈判:反败为胜的52个谈判技巧》讲述了谈判中的优势和劣势都是相对的，一方处于优势时，另
一方就处于劣势。反之亦然。优势和劣势的博弈，最终的结果是达成共识。真正高水平的谈判，没有
绝对的赢家与输家，双方都是赢家，即双赢。一方赢不算赢，双赢才是谈判的目标。如果大家都有共
赢的思维，那么会想着共同把蛋糕做大，而不是更多的想着在蛋糕中占多大的份额。

Page 4



《劣势谈判》
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书籍目录

第一章 如何在谈判开局赢得主动
 ◎开出超越自己期望的条件
 ◎永远不要接受对方第一次报价
 ◎急于出手，也要表现得不情愿
 ◎避免对抗性谈判
第二章 中场谈判的讨价还价
 ◎借用高层策略
 ◎让步时为什么要索取回报
 ◎让步幅度要逐渐减少
 ◎世上没有完美的商品
 ◎应对僵局
第三章 学点终局谈判技巧
 ◎“黑脸”和“白脸”通力合作
 ◎利用蚕食策略
 ◎适时考虑反悔
 ◎搞错目标等于做无用功
 ◎给对手多几个选项
第四章 不雅的谈判策略
 ◎诱捕，转移你的注意力
 ◎对人强硬，对事含糊
 ◎虚张声势透露信息
第五章 谈判原则不能丢
 ◎先让对方开出条件
 ◎装傻为上策
 ◎平等协商合同内容
 ◎学会分解价格
 ◎不要在具体金额上纠缠不休
 ◎假定成交，让客户非买不可
第六章 怎样解决棘手问题
 ◎善于借助中立的第三方
 ◎掌握迫使对方让步的“王牌”
 ◎谈判要有点冒险精神
 ◎把问题丢进荆棘里
 ◎以退为进，妥协中求共赢
第七章 巧用谈判压力点
 ◎随时准备离开，给对手施压力
 ◎实施最后通牒策略
 ◎守住谈判的底线
第八章 顺利成交的双赢策略
 ◎不是“瓜分”利益，而是做大“蛋糕”
 ◎与对方取得共识
 ◎引诱对方的好奇心
 ◎谈判中的换位思考
 ◎恭喜对方，让对方感觉赢了
第九章 谈判中的沟通艺术
 ◎你真的把话说清楚了吗？
 ◎标准的倾听方式
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 ◎让对方听懂你在说什么
 ◎巧妙提问，促进成交
 ◎提高你的说话技巧
 ◎辩论是保护自己的利器
 ◎幽默为你的口才加分
第十章 无敌谈判影响力
 ◎先把自己“推销”给对方
 ◎建立互相信任的氛围
 ◎让对方替你圆梦
 ◎多谈价值，少谈价格
第十一章 谈判中有哪些禁忌
 ◎不得罪你的每一个客户
 ◎贬低自己得不到同情票
 ◎太急会把对方吓跑
 ◎谈判桌上没有绝对的“公平”
 ◎这是谈判，不是赌博
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章节摘录

版权页：   避免对抗性谈判 对抗性立场害了谁 你在谈判开局的态度，往往可以为整个谈判的过程奠定
基调。从你的言谈之中，对手很快就可以判断出你是否有意向达成一个双赢的解决方案，或者还是要
竭尽全力为自己的一方争取更多的利益。 很多律师谈判常常犯这样一个错误。他们喜欢非对抗的谈判
者。先把对方与自己对立起来，非要来个你死我活的对决不可。其实这样做是错误的。 谈判对双方来
说，都是一次合作的机会。谈判的目的在于解决双方之间的分歧，加强彼此的联系，相互认可彼此的
正当利益，就如同承认自己的利益一样。 然而，如果把谈判当成一场你输我赢的较量，双方互相拆台
，互相竞争，将谈判看成是一场利益的赌博游戏，赢家就获得高的利益，输家没有利益。相互对方都
不承认对方的正当利益，甚至牺牲对方的利益，让自己获得最大的利益。这样一来，谈判就是一场比
赛，充斥着分裂和强权。 按照这种方式达成的协议，不会持续太久。因为失败的一方会认为自己吃亏
了，心里很不舒服，想方设法中止这样的不平等的合作。 因此，对于谈判双方来说，自始至终保持良
好的合作关系非常重要。你在谈判开始时的表现，往往为整个谈判奠定了基调。从你的言谈中，对方
可以知道你是否有意向达成一个双赢的合作。 在谈判刚开始时，说话一定要十分小心。如果一开始就
对对方的条件不满意直接说“不”，也许谈判到此终止；如果一开始就答应对方的报价，就说“是”
，如何才能在对方身上争取最大限度的利益呢？ 学会感知、感觉、感受 在谈判开始的时候，说话一
定要小心。即使你完全不同意对方的说法，也不要立即反驳。反驳在通常情况下只能强化对方的对立
立场。所以你最好先表示同意，然后慢慢地以“感知、感觉、发现”的方式来表达自己的观点。 刚开
始的时候，你不妨告诉对方：“我完全理解你的感受。很多人和你有相同的感觉。”这样你就成功地
化解了对方的竞争心态。你完全同意对方的观点，并不是要进行反驳。举个例子来看。 公司：我们想
更换营业部的电脑，如果每台5000元的话，我们可以购买50台，共计25万元。 生产商：不行。 这样一
来，谈判就没法进行了，但是，对于公司方面的报价，如果能够附加条件进行报价，又会怎么呢？ 生
产商：好的，不过，除了营业部的50台电脑之外，经理部的20台也有我们更换，营业部的5000元，50
台合计25万元。经理部的每台6000元，合计12万元。因为经理部的电脑专用了经理专门软件，所以才
贵一些。
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编辑推荐

《劣势谈判:反败为胜的52个谈判技巧》旨在让你学会谈判制胜的秘诀，并会把它们应用到你的谈判活
动中去，你最终不仅能赢得谈判，还能更加有效地改善和对手的关系。
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精彩短评

1、提高学习有帮助
2、以我现在的智商水平，也只能读这种程度的书了。
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