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《制胜谈判》

前言

有些人会说本书是教你如何控制他人。    也有人会说，本书是教你如何不被他人所控制。    是的，本
书汇集了硬件上、策略上、谈判上胜过他人的出奇方法与奇特招数。这些方法能够培养你良好的生存
技巧，增加你获胜的几率，从而达成你个人的目标。    当今的生活充满了竞争，超出了以往的任何时
代。这场竞争游戏的名字就是结果战。    无论是搞学术的专家学者还是自由创作者，都以同样的方式
反应：    市面上有些书把生活描写得难于处理。的确，生活有时候就是如此艰难，对人的要求很高，
而你却又不能通过威胁或恐吓他人来得到你想要的结果。    也有些书讲述了一些软手段。然而，如果
你一开始就不断地表现出配合的态度，你可能在途中就被他人征服。    单一的方法在如今激烈的商业
氛围内是不可能解决问题的。    如今的超级谈判家就是一位问题猎杀者，他们可以通过软手段在最差
的条件下得到最好的结果。    第一部分，软手段：策略、影响和说服他人，可以让事态更容易地如你
所愿地发展。本部分不是让你做一个“柔弱的人”，而是教你怎样读懂他人、怎样影响他人的决定和
怎样处理他人的抗拒，进而获取合作与支持。这部分内容讲的是手段，是一种外柔内刚的艺术。    第
二部分，问题猎杀者：为解决更多问题，当然是在于你做什么是有效的和做什么是无效的——当你面
对一面石墙，或当你的想法将被拒绝的时候，或当你面对脾气暴躁、易怒的谈判对象时。本部分将告
诉你怎样做一个不妥协的让步者、怎样对宁可感性也不理性的人使用策略，以及怎样勇敢地面对你不
能面对的人。    第三部分，艰难的谈判：胜利就是比分与金钱挂钩，这就考察了(谈判中双方)杂乱无
序的唇枪舌剑、报价、设置种种条件的技巧和心理状态。当你需要作为一名“不留活口”的投机者时
，这部分内容就是你的杀手锏。    第四部分，交易者的秘籍：低冲击、高成效、技巧和策略。，本部
分内容强调，仅仅知道怎样去谈判是不够的，你必须知道什么是谈判——在现实生活中愉快地、不令
人为难地与任何人交易，包括你自己。此部分讲述了36个常见的谈判情景，你可以在其中发现“怎样
做”与“做什么”的详细步骤。这些情景涵盖面很广，从购买一辆轿车到出租一问房屋；从用技巧获
得加薪到影响一个争议离婚的结果；从面对一位美国国税局税务员、一个保险投诉经理或欠你钱的人
，到面对一次求职面试、购买一种特权或通过谈判使你摆脱债务。    本书就是各种可能性的一个概要
。    这些可能性都是从最近的心理学、语言学、辩护学、销售学和管理沟通学领域中提炼而来的。它
们代表表现艺术的刀刃。    它们也是我自己的可能性——源于我近40年的律师经验，曾为上千位客户
做过辩护，他们包括大的(外国政府机构和特大企业)与小的、出名的(一些世界著名的演员、作家和运
动员)以及不出名的；也曾为不同案例交易做过辩护，从古罗马的圆形剧场到零号航天器。    我曾借助
过的把戏与合适的手段源自于学习世界级的交易家——孟买、开罗、伊斯坦布尔和上海的集市商人。 
  一切皆有可能，因为同一个问题在不同的时期可能会有不同的答案，关键在于依靠何人或何事来解
决。人类的行为本不该套用固定的模式，世界上也，没有万能的公式。    当然，可能性也有共性，可
总结为“劝说的法则”或“谈判的法则”。有些事情可以简单地分类成“领导法则”或“冲突管理法
则”，因为它们可以影响人们的行为。那些在商业中可以给你带来竞争优势的概念同样可以帮你处理
与家人、朋友及邻居之间的关系。    选择掌握在你自己的手中。这里包含了作为一名影响他人的领导
者或仅仅是作为一个好的谈判者理应具备的一切。

Page 2



《制胜谈判》

内容概要
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作者简介

　　罗伯特·迈尔（Robert
Mayer），被誉为“律师的律师”。近年来，他参与了130余次广播电视节目，并且为加利福尼亚大学
洛杉矶分校、杜兰大学、佩波戴恩大学、政府集团、私人公司和专业社团做谈判研习指导。现居路易
斯安那。
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书籍目录

序 如果你想要驰骋沙场
第一部分　软手段：策略、影和说服他人
　1　获胜是一种心态：瓦稜达效应
　2　联系：隐形因素
　3　结盟：强化联系
　4　需求：你的想法让对方无法抗拒
　5　控制：怎样去听，怎样去说
　6　评估：发现者被保留，忽视者被抛弃
　7　阅读：他人就是一本敞开的书
　8　LANCER：来自成功的明信片
第二部分　问题猎杀者：为解决更多问题9用技巧应对敌意：在雷区跳舞
　10　克服拒绝：驰骋在巅峰
　11　破墙而入：尽力而为的游戏
　12　打破僵局的办法：和平站
　13　对宁可感性也不理性的人使用策略
第三部分　艰难的谈判：胜利就是比分与金钱挂钩
　14　分析学：选择点
　15　关系：在雨点中行走
　16　能量：不能放松的机遇因素
　17　基础培训：快速制胜和双方让步的交易
　18　心灵诡计：环境的胁迫与挤压
　19　滑冰者与曲线球：防止谈判打滑
　20　定时、加速和增压：让时间成为你的盟军
第四部分　交易者的秘籍：低冲击、高成效、技巧和策略
　21公寓的租赁
　22　采购家用电器
　23　汽车的租约
　24　购买新车
　25　购买旧车
　26　商议价格
　27　生意——采购
　28　生意——销售
　29　同居协议
　30　追讨欠款
　31　同承包商谈判
　32　合同
　33　应对危机，公众关系
　34　巡游
　35　债务谈判
　36　离婚协议
　37　面对雇员
　38　同家人和朋友会谈
　39　对特许权所有者
　40　房屋——购买
　41　房屋——出售
　42　汽车保险的索赔
　43　房产拥有者的保险索赔
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　44　税务谈判
　45　采购珠宝
　46　工作面试
　47　律师的雇佣
　48　解决诉讼
　49　贷款
　50　办公室租约
　51　婚前协议
　52　房地产——经纪人的售楼信息
　53　预定房间与取得入场券
　54　开始的薪资
　55　涨薪
　56　门市房租约
　57　回到原点
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章节摘录

版权页：   第一部分 软手段：策略、影响和说服他人 1.获胜是一种心态：瓦稜达效应 若想到达游戏的
巅峰，始于播种你的心灵。成为一个胜者不在于你做了什么，而在于你是什么。如果你是树的种子，
那你一定会长成一棵大树，而不是变成一棵小草。失败者总是在分析失败的原因，而胜者常常猜象他
获胜的果实。也就是说，将胜利内化于心，树立一种获胜的信心。只要有这种心态，你将按照胜者的
心理去做回应。 作为胜者都明白，秉承一种失败者的心态就等于自我击败，它在心里一直暗示着拒绝
成功或牺牲。有信心的人则满心期待成功——而他也必将会走向成功。听起来有点老套？但胜利就是
一场脑力游戏，这会有任何疑问吗？所以，你为了找到最佳答案，不得不从自身去寻找，因为解铃还
需系铃人。 卡尔·瓦稜达是瓦稜达家族中最伟大的一个成员，他是从古到今最棒的高空钢丝杂技师。
在第一次谈及失败的几周后，他就从两个度假村宾馆之间的细钢丝上摔下来惨死。目前，心理学家把
信心与表现之间这种戏剧性的关系称做“瓦稜达效应”。他人可以指导你怎样强身、怎样驯狗或是怎
样完成更多订单，他们也可以告诉你怎样提高效率。但是作为一个胜者，你必须自己去思考、去相信
成功，只有这样的人才算得上是真正的胜者，而这种想法也只不过是你脑中的一个DIY工程。 制胜谈
判胜利源于内心，认识LANCER。影响他人的秘诀——劝服进程，都包含在L—A—N—C—E—R这个
词的字母里。 L—联系 A—结盟 B—N—需求 C—C—控制 D—E—评估 E—R—阅读 2.联系：隐形因素 
形成气氛与情绪、人性化、建立亲善、营造积极的氛围和牵动参与——所有的这些都能产生联系；一
个决定性的私人开场可以把引导与劝服他人变成可能。 要想拥有一个超级谈判家的风格，你必须知道
以下6个秘诀。进行大脑预热前些年，我常关注远东。中国道家创始人老子在汉水流域传授其后人“
联系”的概念比耶稣基督出生还早300年。如幸运签语饼幸运签语饼在英文中叫“FORTUNECOOKIE
”，是一种甜脆的元宝状小点心，烘成金黄或杏黄色，空心内层藏着印有睿智、吉祥文字的纸条，食
用时轻轻将其拦腰掰开，便会得到其中印有文字的签语。所说，“一个面无笑容的人永远也不要做生
意”和“能屈者，行至远”，都深化了这个主题。
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媒体关注与评论

本书讲述了一条关系策略，它可以使你与你的客户、员工甚至是竞争者更牢固和更有效的联系在一起
。——成功杂志    “罗伯特·迈尔是洛杉矶的一位著名律师，他在一个艰难的谈判环境里工作了数年
，真正让这本书与众不同的是，它是决策者的战术秘籍。本书向大家展现了许多通用与具体的谈判情
景。也许将来的某一天你会发现，原来自己就身陷本书的某一个情景并且能够得益于本书。例如：为
购买或出租一个新的或旧的轿车、房子或家用电器而谈判；也可以为处理你与员工、同居者、准配偶
、前配偶、美国国税局、房东、潜在的对手或合作者之间的关系而谈判。”——美国书评杂志    “迈
尔的观点，就像是以将来为题材拍了几部电影，他给出的建议与反建议可以让人很自然的倾向于接受
他事先安排的妥协性建议，为有效的谈判提供了专家级的建议。”——芝加哥论坛报
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编辑推荐

《制胜谈判》编辑推荐：世上绝没有不能再低的价钱，也没有绝对不能更改的合约！在谈判中获得上
风，不需要扯破嗓门失去大家风范，不需要情绪失控丢掉绅士风度，也不需要扩大冲突使协商变成战
乱。超级谈判专家、国际首席商业谈判大律师教你如何一招制胜！
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精彩短评

1、好书，很实用。高端财经管理书还是要看引进版的。
2、梵蒂冈地方将根据外套用于ivcvb东方会尽快多人使用
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