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《赢在谈判》

前言

提到谈判，人们难免有一种畏惧心理，自然而然地联想到商场以及政治外交场合一些显要人物就重大
事件进行的协商会谈，这是一种典型的对谈判的误解。人们在日常生活中经常可以听到、阅读到谈判
一词，但究竟什么是谈判，为什么要谈判，应该怎样谈判，却没有多少人能理解。从广义上说，所谓
谈判就是双方或者多方基于各自的需要通过沟通而达成妥协的过程。谈判是人与人交流的普遍形式，
通过谈判我们向他人传达自己的期待、需求和欲望，我们同样也通过谈判去了解别人的期待、需求和
欲望。谈判的主体可以是国家、团体、组织，当然也可以是个人，谈判的形式并不一定需要正规地开
会探讨，个人就私事进行协商、争辩也可以是谈判。从这个意义上来说，谈判是社会中一个极其广泛
的应用技巧，渗透在生活的每一个角落。日常工作中的人际沟通，是谈判；和家人协商一个旅行计划
，是谈判；去商店购物与卖家讨价还价，是谈判；男女之间的相亲、恋爱，也是谈判⋯⋯事实上，我
们一生都在进行谈判，只是我们没有意识到罢了。我从出生时就开始谈判。
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《赢在谈判》

内容概要

《赢在谈判》作者乔治·罗斯依据自己在美国房地产界50年的商务生涯以及同亿万富翁唐纳德·川
普30年合作的谈判经历，全面系统地总结出了一套行之有效的谈判策略，内容涉及谈判本质、谈判心
理学、谈判前个性的磨炼、谈判信息、谈判底线、谈判陷阱、谈判步伐的控制、人际关系在谈判中的
作用、谈判与法律的关系、通过电话和电子邮件达成交易、特殊场合下的谈判、与难应付的人谈判，
以及唐纳德·川普谈判风格的8条要诀等，为人们快速明了地理解和学习谈判这一重要的人生必修课
、尽快成为谈判高手提供了指南。不同行业的读者都可以从《赢在谈判》中找到相应的谈判策略和技
巧，提高自己的谈判能力，在人生的各个谈判场合游刃有余，成为社会舞台上的赢家，创造幸福富足
的人生。
谈判是双方或多方就共同关心的问题互相磋商，交换意见，寻求解决的途径和达成协议的过程。谈判
不仅存在于复杂的商业贸易和政治外交中，也存在于应聘、婚恋、购物、交往等日常生活中。一个人
如果在人生不断的谈判中总是处于被动局面，就会从一个失败走向另一个失败，成为人生竞技场中的
输家。拥有高超的谈判能力是生存发展、获取财富的最基本手段。
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《赢在谈判》

作者简介

乔治·罗斯，川普集团执行副总裁和资深顾问，美国广播公司NBC热门真人秀节目《飞黄腾达》中的
明星，亿万富翁、房地产界第一人、川普集团总裁唐纳德·川普的法律顾问、谈判代表。在此之前，
他是美国房地产律师、个人投资者以及大型律师事务所的合伙人。在过去的50年中，他历任
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《赢在谈判》

书籍目录

第一部分　掌握川普式谈判的关键　第一章　谈判的本质    谈判的规则    谈判是生活的一部分    谈判
的定义    谈判通常意味着妥协和创新    对谈判的认识误区    小结　第二章　磨炼你的个性    一切谈判的
共同目标：建立信任、友善以及满足感    建立信任、友善以及满足感的8条行为准则  　没人会想要称
一千克友情或是买一桶真诚，但是在你给予他们的时候他们总会乐于给你回报　　成为变色龙——用
不同的谈判风格应对不同的谈判环境　第三章　弄清对方意图，发现重要信息    一条基本规则：决不
因表象而接受任何事    牢记一点：不要相信别人写的和说的任何东西    忧虑情绪和迫切愿望将影响双
方的行为    不要认为对方对你所知道的事情也同样一清二楚    警惕粉饰后的陷阱    确定谈判中的关键
人物    关于对方你必须了解的3点    发掘隐藏的弱点与信息    充分利用弱点    两种常见的弱点　第四章
　做一个高明的推销员    用激情激励别人    与对方建立良好关系有助于谈判成功．    引入注意的技巧
有助于推销自己的想法    充分的准备最终成就一份交易    津夫的最小付出原则    成功需要顽强的意志  
第五章　掌握谈判步伐    控制谈判进程    3种简单方法获得谈判主导权    期限    有效的谈判工具——你
的关键途径    筹划谈判    使用捆绑方案    使用对你有利的僵局    大公司害怕僵局    打破僵局的方法　第
六章　利用人性的力量    谈判心理学    人总是想要自己得不到的或是别人想要的东西    如果面临太多
的决定，人会被压垮    人们会被表面的合理合法性蒙蔽    高远目标＋不露声色：获得成功    人们天生
就惧怕别人拥有的优越感    “沉默”是明智之举    利用津夫的“最小化努力”原理    每个人都喜欢免
费的东西    人们相信善有善报    借用“返璞归真”的力量    大多数人都拒绝承认或纠正他们的缺点    人
们欣赏那些能够承认自己错误的人　　⋯⋯　第七章　信息的力量是巨大的　第八章　进行谈判时保
持多种思路　第九章　训练第二部分　特殊场合的谈判策略　第十章　强硬策略和应对办法　第十一
章　与难对付的人谈判　第十二章　强硬策略及其使用时机　第十三章　技巧性谈判中的为与不为　
第十四章　电话与电子邮件　第十五章　道义上的承诺　第十六章　我所遇到的最复录的一次交易　
第十七章　提高谈判力的6种技巧
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《赢在谈判》

章节摘录

插图：我通知一位名为爱德华·皮瓦克的同伴接替我完成结尾工作。我告诉他我必须前往一个重要的
派对，但是如果他需要我协助的话可以随时打电话给我。我又强调说我把那份事务的原版合同以及租
约放在了桌子上的公文袋里。（然而他并不知道我其实把他们放在了我的口袋里——我完全不信任对
手。）最后我向他提出3条基本方针及谈判原则：第一，只有对方交付了440万元的支票以及其他一切
理赔款项后，才能给他我们的合同及租约；第二，不能食用他们提供的任何食物和已经打开的饮料，
除非是你自己亲自打开的；第三，如果在午夜12点时他仍然没有交付那些支票，就立刻离开那里。接
下来的故事是爱德华·皮瓦克给我讲述的。他告诉我说对方多次向他出示了一些支票，但是没有一个
包含着正确的款项金额。爱德华便到楼上的扎克道夫办公室询问，扎克道夫告诉他说支票还没有准备
好，让爱德华到楼下去等待片刻，一会儿会给他支票。当爱德华返回楼下的办公室后，他发现那个公
文包被人动过。于是他赶紧检查了里面的合同和租约，发现所有的文件都不见了。他吓坏了，立刻给
我打电话向我叙述了事情的经过。我安慰他不要着急，告诉了他那份真正的原版合同及租约一直在我
这里，因为我根本不信任扎克道夫一伙人。他终于松了口气。我又对他说如果必要的话我会立刻离开
派对并带着文件去找他。扎克道夫的一名公司员工听到了我们的谈话立刻做出反应，他们开始想方设
法地让我们违约。又开始向爱德华提供支票，但仍然没有一个金额是正确的。最后在凌晨的12点01分
，他们终于同意给予正确金额的支票，同时要求爱德华递交合同以及租约等相关文件。爱德华告诉他
们说我们戈德曼先生要求在午夜前拿到支票，然而却没有，这又是他们的违约行为。于是爱德华打算
离开。
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《赢在谈判》

媒体关注与评论

谈判没有任何确定的或者便捷的准则，整个学科由大量的心智运用和交流技巧组成⋯⋯我写这本书的
目的就是帮助你理清复杂的谈判，而更重要的是，使你成为一位更加优秀的谈判者。　　——本书作
者  乔治·罗斯谈判，主要在于对人性的洞悉和理解，并利用这种理解促使别人接受你的观点。《赢
在谈判》一书简单易·瞳，浅显易学，告诉你如何与各类生意和个人交易有效地展开谈判。　　——
拉尔夫·韦尔博恩  美国毕博全球资讯公司执行副总栽在《赢在谈判》一书中，作者破天荒地公开了
他代表唐纳德·川普以及纽约市其他房地产大亨与商界各重要机构和人物谈判背后的秘密。本书简单
易读，用对话式的写作风格为读者介绍了成功谈判的8大要诀，可以使你熟练掌握关于谈判的原理、
策略及技巧，实现赢在谈判！　　——《福布斯》《赢在谈判》充满了谈判的规则、原理、诀窍和战
术，你可以灵活地将它们运用到你的生意和生活方面的谈判之中。这本书是唐纳德·川普的飞黄腾达
之道，任何希望自己成为谈判桌上常胜将军的人都应该好好读一读。　　——《纽约时报》
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《赢在谈判》

编辑推荐

从《赢在谈判》中你可以获取财富、成为大赢家的川普谈判术，是改变命运、创造奇迹的人生必修课
。
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《赢在谈判》

精彩短评

1、经验之谈
2、哈哈，刚好要买房子，这里边将的这些技巧还可以拿来用用，练练兵哦！
3、一般,正在阅读当中！
4、本书对谈判有比较深的见解和分析，使用性也很强，书的质量不错。推荐
5、这是我看的第一本关于谈判的书，确实对买房子买东西有好处，不知道其他的谈判主题的书会怎
么样，总之，受益匪浅了
6、如果中文名里点明唐纳德 特鲁普，估计这本书会火很多。。。。。。
7、因为看<飞黄腾达>而想读的一本书,是技巧类的书.
8、这本讲川普的书本应更popular的
9、看了飞黄腾达，不错
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