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前言

在你阅读本书之前，我先详细阐述一下你即将注意到的三方面事情。
    首先，我要让我绝大多数的读者确信，我十分注重遣词造句，尽量避免各项用词的偏差，避免出现
矛盾。
当然我也希望读者们原谅书中无意的疏忽，我花了很多时间用于创作，如果有这些缺失出现的话，请
接受我的道歉。
    在撰写此书的过程当中，我曾花费了很多时间用于抓住人们对英语语义不同的好恶。
我最初的尝试是尽量减少使用代词，因为太多的代词会使文章显得前后混淆和拙劣，读者看了你的书
后只会觉得是在浪费时间。
我还大量使用了一些较为男性化的词语。
因此，你可能会偶然遇到一些表露男性至上主义观点的措词。
当然，我并不认为由于夏娃是用亚当的一根肋骨造的，女人就该依附于男人，相反，我对女性是绝对
尊重的。
到了现在这个大彻大悟的年龄阶段，才发现这个错误最终应该根源于我们国家的母语。
    其次，我努力使我的文章中不出现类似脚注、参考以及技能指导类的教材那样的东西，因为我认为
自己不需要用这些来支撑我的观点和意图。
我写这本书的目的不是为了给专家提供学术性的指导，而是为了给那些外行们提供一些可读性强、可
操作性强的参考。
我的这些思想、观点只能是因其本身而有意义，若非如此，即使一个非常可爱的小脚注也不会挽救什
么，如果连思想都站不住脚，那全书将毫无意义。
书中的这些例子、论证、思想必须同读者的实际需求相一致，否则，再多的根据，也只是画蛇添足，
无济于事。
    第三，读者在读此书的时候不会陷入学术上的或是法律术语上的困惑，因为我已经在这之前就将事
例简单化、明了化了。
应该说，我在本书的某些部分对一些专业术语只是作了粗线条的解释，这些术语在句子中有丰富的含
义，需要我们在阅读的过程中花时间去理解。
同时，我一改过去那种咬文嚼字的做法，大量使用建议性的语气，采用一般的对话形式，抛弃那种刻
板的专业性文字描述。
用一种更直白、更灵活的语言来取代那种文绉绉的、令人肉麻的感觉。
    我出这本书的本意并不是为了说明什么是正当的行为，然后告诉你应该怎么做。
相反的，我的目标是为了阐明你的现实状况以及目前距离理想的差距，告诉你是否还有机会等。
我会指出到底是什么限制和束缚了你，同样，在提供了合理的选择方案的情况下，会让你自己从中作
出抉择。
然后你们中的每一个人都会在你们自己认为舒服、满足信仰的前提下，找出一条既能够得到你们所需
要的，又能满足自己独特需求的途径来。
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内容概要

　　《谈判无处不在》是一本单刀直入、简单明了的指导书,
能帮助你成功地通过谈判达成目的。
赫布?科恩相信这个世界就是一个巨大的谈判桌，不管你是否乐意，谈判就存在于你每天的生活中。
谈判的对象包括你的伴侣、孩子、朋友、同事、老板、销售员等。
是否具备优秀的谈判能力对的人生影响巨大。

　　在书中，赫布?科恩用丰富翔实的案例揭示了谈判中的许多关键策略和技巧，帮助你洞察对方的软
肋，增加自己的筹码，一步步取得胜利。

　　谈判并不是什么遥不可及的专业科学，每个人都可以主宰谈判并预见到结果，而且可以不断学习
和提高谈判的技巧。
正如赫布?科恩所言：如果你认为你能行,
你就一定能行。
只要掌握和运用好谈判的技巧，你就能成功地谈成任何事情。
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作者简介

　　赫布· 科恩（Herb Cohen）
　　世界顶级谈判大师
　　美国前总统反恐顾问
　　美国联邦调查局、中情局和司法部顾问
　　赫布·科恩是世界上最杰出的谈判专家,
从事专业谈判工作近半个世纪,参与了众多著名的历史事件，包括伊朗人质事件、海湾战争、日本驻秘
鲁大使馆被占事件、中东和谈等。

　　由于其丰富的实战经验和独特的表达方式, 科恩被誉为“能将复杂的事件进行系统地解剖,
让普通人明白并得到乐趣”的语言奇才。
他的经典谈判课程进入了众多世界名校，包括哈佛大学、耶鲁大学法学院、芝加哥大学、西北大学凯
洛格商学院、沃顿商学院、麦吉尔大学、哥伦比亚大学、威斯康星大学、加州大学圣地亚哥分校等。
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书籍目录

前言
第一部分　你也可以谈判
　　这个世界就是一个巨大的谈判桌，不管你是否乐意，谈判就存在于你每天的生活中。
谈判无时不在，无处不在。

　第1章　万事皆可谈
　　人人都应成为“谈判专家”
　　何为谈判
　第2章　掌握技巧 轻松谈判
　　挖掘更多信息
　　抵抗时间压力
　　打破思维定势
　　挑战权威　
　第3章 步步为营 巧用谈判策略
　　营造竞争氛围
　　提出更多需求
　　吹毛求疵
　　曲线救国
　　耗费对方的精力
　　善于示弱
　　假装糊涂
　　善用最后通牒
第二部分　抓住要领 决胜谈判
　　要想在谈判中取胜，你需要掌握那些决定谈判成败的关键要素：力量、时间、信息。

　第4章　决定谈判成败的关键力量
　　竞争的力量　
　　法定的力量　
　　冒险的力量　
　　认同的力量　
　　专业的力量　
　　满足对方的力量　
　　投入的力量　
　　害怕你和有求于你的力量　
　　被肯定的力量　
　　伦理道德的力量　
　　惯例的力量　
　　坚持不懈的力量　
　　说明的力量　
　　情绪的力量　
　第5章　左右谈判的时间
　　不要理会时间期限
　　你来决定时间弹性
　　有关时间的普遍原理　
　第6章　谈判中的重要信息
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　　掌握尽可能多的信息
　　获取信息的方法
　　学会倾听，读懂暗示
　　玩一场博弈游戏
第三部分　竞争和双赢的谈判策略
　　谈判分为两种。
一种是竞争性的“我赢你输”的模式；另一种是合作性的“双赢”模式。
一旦你掌握了这两种不同的策略，那么无论碰到怎样的对手，你都有更大的机会获胜。

　第7章　满足自我 不惜一切代价
　　开始发难　
　　有限权利　
　　演绎情绪　
　　步步紧逼　
　　一毛不拔　
　　漠视期限　
　第8章　双赢谈判 互利互惠
　　借助过程来满足要求　
　　协调彼此的需求　
　　解决冲突
　第9章　更多的双赢技巧　
　　建立互信　
　　获得承诺　
　　认清你的对手　
　　折衷的策略　
　第四部分　谈判的制胜秘诀
　　在谈判中你必须找到有更多决定权的人，通过不断提高层次来推进谈判进程，用个人影响力来驾
驭局势。
这些都是很重要的技巧。

　第10章　电话谈判的秘诀
　　电话谈判的特点　
　　如何通过电话获得成功　
　第11章　不放弃 不屈服
　　找到有更多决定权的人
　　提高层次，推进谈判进程
　第12章　提升个人影响力
　　驾驭局势，获得认同
　　以个人立场进行交涉
　　如何运用谈判技巧
致 谢
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章节摘录

版权页：   我和妻子有3个孩子。
我们最小的儿子在9岁时体重只有50磅（约23公斤），在与他同年龄的孩子们当中，他的体重是明显偏
轻的。
我的小儿子经常会让我们感到难堪，事实上，他是我们家庭中所有纠纷的根源。
因为我和妻子均属能吃的那种人，或者说是美食家，所以老大、老二都继承了我俩的“优点”，胃口
好得出奇。
但自从我们俩有了老三之后，问题便接踵而来，人们常常会好奇地问我们：“这孩子是从哪里来的？
是你们生的吗？
” 老三如此瘦弱与他的人生逻辑有很大的关系，提供食物的地方他都是避之不及的。
对于他来说，“用餐”、“厨房”、“晚餐”和“食物”都是俗不可耐的字眼。
 几年前，我在辛苦地忙碌、奔波了一周之后，在星期五的晚上回到家里。
 出门在外的旅途是非常寂寞的，至少对于我这样的人来说确是如此。
我一边在回家的路上走，一边在脑海里构思着一场隐约潜在的谈判，回家后同妻子好好谈谈。
走进家门后，情况让我大失所望，妻子像胎儿似的蜷缩在躺椅上，无聊地吮吸着手指。
我顿时感到非常惊诧，马上意识到妻子可能遇到了什么不顺心的事。
恰在这时，听见她喃喃地说道：“今天简直是糟糕透了。
” 为了能让她尽快摆脱忧郁，我立刻说：“今晚我们为什么不去饭馆吃一顿呢？
”刚一说完，妻子和老大、老二便异口同声地答道：“太好了。
”但是9岁的小儿子并不同意。
他说：“我不去饭馆吃饭！
”这时，我突然变得非常急躁，一下子抱起他并把他放进了车里，这也是一种谈判，不容分说。
 来到饭馆后，小儿子还是没有停止抱怨。
最后他说：“爸爸，为什么我必须和你们围着桌子坐？
为什么我不能坐在桌子底下？
” 我转向妻子说：“这样行吗？
我们四个人围着桌子坐，桌子下面还有一个。
我们还可以省下一部分钱呢！
”她开始不同意，但是我还是说服了她。
 晚餐开始后的前10分钟大家都相安无事。
但在上第二道菜之前，我感到一个黏糊糊的小手摸着我的腿。
几秒钟后，我的妻子好像受到了强烈的刺激，一下子从座位上跳了起来。
 这时，我真的来气了，把手伸到桌子下面，抓住了这个“捣蛋鬼”的肩膀，并把他拉出来，一把按在
靠近我的座位上，以低沉的声音对他说：“就坐在这儿！
不准动，别跟我说话，也不要惹你妈、哥哥和姐姐！
” 他答应道：“行，可是我能站到椅子上去吗？
” “可以”，我不得不作出让步：“那你就自己一个人爱干吗干吗，别再吵到大伙。
” 20秒钟之后，大家都不再理睬这个自己独自在墙边玩耍的小鬼，可他却在没有任何先兆的情况下，
把手放在嘴边围成口杯状，大声地叫嚷着：“这是一个令人恶心的餐厅！
” 我感到异常震惊，再也无法保持优雅的风度，但脑子还算清醒。
我捏住了这小家伙的脖子，把他塞进了桌子底下，然后要求买单，草草结账离开了饭馆。
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后记

这本书同其他作品一样经历了一个漫长的创作过程。
我可以坦诚地说：我经历了一个从构思到付诸于笔尖，再到反复修改的漫长过程。
在这段时间里，我同形形色色、性格迥异的思想家和实干家一起工作，从他们身上学到了很多。
    在这里，我要感谢一些人，他们给我提供了极大的帮助。
他们是：罗伯特·E.阿尔伯兹、索尔·D.阿林斯克、瑞尼·布鲁曼希尔、哈兰·克莱乌兰德、米歇尔
·迪·纳兹欧、维克多·E.弗兰克、杰伊·哈里、艾里克·霍夫、尤金·E.杰明斯、乔治·F.科南、玛
丽·曼纳斯、诺尔曼·保德瑞兹、比尔·罗森、伯特兰·拉塞尔、亚瑟·萨伯斯。
    当然还有更多的朋友，他们也为这本书的出版贡献了自己的力量，特别是：乔治·艾里克、埃莉诺
·哈维、安尼塔·露瑞尔以及金拉瑞。
最后是我的出版人莱尔·斯图亚特，我为他的冒险精神和不懈努力而感到骄傲。
    最后，我还要感谢我的妻子艾伦。
她在这本书的编写及出版过程中给了我重要的支持，是她帮助我完成了这项工作。
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媒体关注与评论

罗杰·道森 克林顿首席谈判顾问 畅销书《优势谈判》作者    我是赫布·科恩的超级粉丝。
这是一本蕴含智慧与幽默的伟大著作，作者提出了许多实用的建议，一定能帮助你成为谈判高手。
    徐浩然 远东控股集团高级副总裁兼首席品牌官    《谈判无处不在：如何通过谈判赢得你想要的一切
》是一部适合大众阅读的经典作品。
赫布·科恩将他50多年的谈判实践心得倾囊相授，值得我们好好学习和体会。
    陈奕青 中化管理学院副院长    人生无处不谈判，人人都是局中人。
《谈判无处不在：如何通过谈判赢得你想要的一切》可以帮助你洞察对手的心理，他们的频频发难和
情绪失控都可能是蓄意演绎而非率性而为。
此书相当有实用价值。
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编辑推荐

《谈判无处不在》是一本单刀直入、简单明了的指导书，能帮助你成功地通过谈判达成目的。
赫布·科恩用丰富翔实的案例揭示了谈判中的许多关键策略和技巧，帮助你洞察对方的软肋，增加自
己的筹码，一步步取得胜利。
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名人推荐

我是赫布·科恩的超级粉丝。
这是一本蕴含智慧与幽默的伟大著作，作者提出了许多实用的建议，一定能帮助你成为谈判高手。
 ——罗杰·道森克林顿首席谈判顾问 畅销书《优势谈判》作者 《谈判无处不在：如何通过谈判赢得
你想要的一切》是一部适合大众阅读的经典作品。
赫布·科恩将他50多年来的谈判实践心得倾囊相授，值得我们好好学习和体会。
 ——徐浩然远东控控股集团高级副总裁兼首席品牌官 人生无处不谈判，人人都是局中人。
《谈判无处不在：如何通过谈判赢得你想要的一切》可以帮助你洞察对手的心理。
他们的频频发难和情绪失控都可能是蓄意演绎而非率性而为。
此书相当具有实用价值。
 ——陈奕青 中化管理学院副院长
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版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com
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