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前言

书名叫做“瞬间攻心谈判术”，顾名思义，所有在书中提到的建议与技巧，都不是晦涩难懂的学术理
论与观点，瞬间攻心谈判术要教会你的是：在街头贴身贴肉近距离搏杀过的实战经验。
    我在商界打拼近二十年，曾在外商公司任职、在亚太区各大城市担任过商务顾问、创立过多家公司
。
一路走来曾登上高峰，也曾摔得四脚朝天。
在这当中我交了很多学费，走过非常多的冤枉路，吃过不少苦头!幸运的是，正因为南征北战积累了丰
富的经验，才让我有机会学习许多宝贵的商业技巧。
由于工作关系，更令我有机缘结识多位企业奇才与世界级的大师，其中，前美国白宫谈判顾问罗杰·
道森(Roger Dawson)更是成为影响我一生的伟大导师。
    罗杰·道森是国际知名的演说家，也是全世界最厉害的谈判大师，更是《纽约时报》图书排行榜上
的畅销书作家，然而在不公开的场合，罗杰·道森是美国前总统比尔·克林顿和白宫的首席谈判顾问
。
他因单枪匹马从伊拉克大独裁者萨达姆手中救回美国人质而驰名国际政坛。
在长达近十年的总统谈判顾问任期中，他周旋于美国白宫、参议院、耶路撒冷、巴尔干等国际政治的
中心，历经美国总统大选、巴以和谈、科索沃战争等众多著名事件，也是白宫智囊团里服务时间最长
的资深顾问之一。
    2007年，我有幸于上海结识罗杰·道森大师。
在近距离的接触与学习中，老师教导我的财商智慧，像魔术般改变了我的一生，让我的生命有了不同
层次与色彩。
时至今日，我依然时时感恩这一美好的邂逅。
    2008年，我在北京公开接受罗杰·道森亲手颁发的优势谈判全球授证讲师执照。
接过证书的那一刻，老师温柔地对我说：  “你已经从我身上学到所有的谈判技巧，接下来你要做的
是将你的热情与能量融入谈判，创建属于你的谈判策略，并且教给更多的人。
”老师像父亲般轻搂着我的肩膀告诉我，“我知道你一定可以办到。
”我们师徒俩相视而笑，用微笑回答了彼此。
    接下来，我即将告诉你的是学校学不到的关键策略、专业老师不会教的谈判心法，而且书中一些逻
辑甚至会推翻你的传统思维。
这本书中没有僵硬的话术，更没有刻板的教条论点，许多观点将冲击你的思维视角，带你体验不同的
街头生存经验。
书中还会教你如何从布局战略到运用攻防战术的通盘逻辑!只要你愿意学习并执行书中的建议，你也能
拥有总统级谈判顾问的智慧。
    不管是哪一种理由，恭喜你翻开了这本书。
因为，你需要这本书帮你达成愿望。
在市面上，你还找不到一本教谈判的书同时兼具了工具书的实用性与概念书的启发性。
我知道这么说很大胆，然而事实就是如此。
在对财富的渴望与成功的获得这两者之间，你需要一架连通的桥梁，而这本书就是那关键的桥梁。
它能让你在欢庆自己获得成就之际，还能兴奋地发现自己善良的另一面，并愿意与大家分享无限的机
会。
    我跟你保证，接下来你将会不断看到不同以往的内容，你将知道的是颠覆传统的思维，并且你会发
现，这些不同的内容让你惊喜连连、快乐不断。
最重要的是，在你惊喜连连、快乐不断时，你的财富也因为笑声与付出而不断增加。
请你打开心扉，让本书中所蕴涵的能量进入心中，给自己一个机会，用寻宝的心情来阅读这本即将改
变你生活的书。
    透析街头谈判的精髓，让你轻松点石成金。
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内容概要

　　谈话术无处不在，买东西讨价还价、跟老板谈薪水、向客户争取订单、跟朋友决定旅游地点⋯⋯
只要你想从对方手中得到一些东西，或对方想从你身上取得一些东西，就要用到它。

　　白宫首席谈判专家爱徒将自己商界打拼近二十年的宝贵经验倾囊相告，18种简单攻防话术，5种沟
通能量，7个红色谈话禁区，让你用最少的沟通成本赢得最想要的东西。

　　白宫首席谈判专家不愿公开的街头谈判学：
　　谈判的终极胜利，不是赢得合约，而是获得信任关系。

　　“钱”永远不是谈判的重点。

　　所谓的双赢是能看到对方没看到的第三利益。

　　提出夸大要求，并勉为其难地让步，让对方感到自己赢了！

　　谈判中不是让步大小的问题，而是让步时机的问题。

　　千万别接受对方开出的第一个条件，不管听起来多诱人。

　　不要一开始就自揭底牌，这不是表现诚意，而是傻瓜行为。

　　一旦有了非要不可的念头，就注定受制于人，失败也在眼前了。
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作者简介

　　蔡嫦琪
　　谈判实战专家 极速谈判赢家
　　现任点石成金文创志业有限公司知识长。

　　曾任：
　　顽皮家族国际集团营销协理；
　　LVMH集团、美国雅丝兰黛集团台湾分公司的品牌主管；
　　梦工场媒体科技股份有限公司策略长；
　　台湾桃园观光杂志社总编辑。

　　前美国白宫谈判顾问罗杰?道森(Roger
Dawson)极其看重的爱徒，于2008年在北京公开接受罗杰?道森，亲手颁发的优势谈判全球授证讲师执
照。

　　作者以自身二十多年的商场实战经验，辅以罗杰?道森的谈判真传，透过敏锐的市场趋势观察，创
新求简的辐射性思考逻辑，完全打破传统对谈判既有的制式印象，创造出现代人幸福生活的街头生存
心主义——街头谈判学。

　　一个发现得胜泉源的开拓者，一个创塑幸福的梦想实践家，一个运用谈判实现致富蓝图的建筑师
；永远超越你所能想象的街头谈判趋势玩家——这就是蔡嫦琪
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书籍目录

前言 你也能拥有总统级谈判顾问的智慧
　第一章 街头谈判无处不在
　1-1 想练神功必先自宫——这本书是写给谁看的
　1-2 好方法需要配合对的方向——内外兼修的必要
　1-3 所有的生意从倾听开始——闭上嘴，然后倾听
　1-4 照着范本画葫芦——你误会谈判很久了
　1-5 踏出正确的第一步——定义谈判
　1-6 忘了基本教义——谈判之说文解字
　1-7一加一大于十一——存异求同
第二章 街头常识比专业知识更重要
　2-1 知识为体，常识为用——学习是为了“自我突破”，而不是增加知识
　2-2 你怎么会变成今天这样——我用得上谈判吗？

　2-3 不必辛苦做学问——学会生活谈判的好处
　2-4 铜臭与钱香——不会生活谈判的损失
　2-5 我们不谈钱好吗——“钱”永远不是谈判的重点
　2-6 角度决定精彩度——善用谈判策略赚钱的人
第三章 如何在街头竞赛中求生存
　3-1 有学问不一定有实力——2％专业＋98％对人性的了解
　3-2 对何人何事及何时需要谈判——任何人，任何事，随时随地
　3-3 谈判并非真实的事——赢的感觉
　3-4 大部分的人都相信看到的事实——肢体讯息
　3-5 时间压力——人们在时间压力下，会变得有弹性
　3-6 切入点无所不在——语言、经验、状态
　3-7 翅膀还没硬别想飞——死读书不是办法
第四章 街头谈判攻心十八招
　4-1 开场——布局
　第一招　河东狮吼开大口
　第二招　绝不在第一时间成交
　第三招　惊讶的力量
　第四招　找对人说对话
　4-2 中场——交涉
　第五招　勉勉强强的战术
　第六招　聊天缩口袋
　第七招　影分身之术
　第八招　你还可以表现得更好
　第九招　避免对抗性谈判
　第十招　投桃报李
　第十一招　书面文字产生信任感
　第十二招　安静的压力与聚焦的暂停
　第十三招　撤回承诺
　4-3 收场——策略
　第十四招　让对方先做出承诺
　第十五招　神奇的门把
　第十六招　黑白双雄
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　第十七招　争取拟定契约并每次都详读合约书
　第十八招　向对方道贺并赞美
第五章 五种威力让你无往不利
　5-1 名片不是用来记住名字——头衔
　5-2 精准数字与信息——不知道是最贵的
　5-3 一句话打赢一场仗——赞美
　5-4 放任冲突的发生——客户拒绝的理由就是成交的资源
　5-5 建立感官经验——一手好字，二项专长，三本好书，四季衣裳
第六章 谈判中的七个红色按钮
　6-1 客户只想花更多的钱而非省钱——价值与价格
　6-2 在谈判过程中只能向下而非向上——减价的艺术
　6-3 有关系是无法帮你成交的——成交前先建立契合感
　6-4 掀开底牌只会使谈判破裂——前无进路后无退路
　6-5 服务价值跌停板——提供有价服务
　6-6 谈判僵局后如何重启谈判——管小不管大
　6-7 找到关键第三者——影响力中心
第七章 想通，就会成功
　7-1 小聪明无济于事——从营销高度看成交
　7-2 幽默是股惊人的力量——抽离效应与台阶
　7-3 让对方知道你并没有从中获得好处——其实我们都爱钱
　7-4 千万不要告诉别人超乎他们相信的事——整合不成变乱整
附录 谈判专家秘而不宣的沟通术大公开
后记 改变一切的力量
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章节摘录

版权页：   我从桌上随意拿起了纸笔，在纸上写下大大的“谈判”两个字。
“好了，如果刚刚的解释对大家来说有点难懂，那么我就用诙谐一点的方式，告诉大家谈判是怎么回
事喽！
” 谈判的意思，根本没有大家延伸出来的这么困难，只是人们习惯将事情复杂化，然后欺骗自己它很
难懂。
 瞧瞧“谈”这个字，旁边有个“言”，“言”字头上还戴了顶帽子，古时候戴帽子的都是有头有脸的
士绅，再怎么盘算利益，礼貌规矩总要顾，所以才叫做“谈”生意，没人在“吵”生意对吧？
既然是谈生意，就不能两人抢着说话，而是你说话时我闭嘴，我说话时你倾听。
还记得我们一开始谈到“倾听”才是谈判的重点吗？
所以“言”字只有一个口。
 谈判桌上不是谁讲谁赢，而是有一个人讲，有一个人听，听了才知道对方在讲什么，也才知道对方想
要什么。
如果双方都只是怕自己没说完，完全不听对方需要什么，那你们只是在浪费时间， “谈”这个字除了
生出两股无名火外，整个对话也变得毫无意义了。
 “判”这个字的学问就更大了，左边这个“半”让许多人搞不清楚状况，以为一“刀”两“半”才公
平。
大多数人都听过一句话：上帝是不公平的。
如果你嫉妒电视上的明星相貌堂堂，也怨过别人家的小孩一出生就口含金汤匙，那么你怎么会天真到
上谈判桌和对手要求公平？
 志弘如果你现在有机会和国际财团谈合作，莫非你也要和对方谈五五分账？
公平不过是聪明人设下的陷阱！
 “判”字右边的刀子还一长一短呢，各取所需才是谈判的精髓，如果你只需要小刀，就不该抢别人的
大刀，拿自己需要的，留给对方所需要的，不要贪心，更不要舍不得放开利益。
 “谈判”两字的真实含义是创造“双赢”，双赢的智慧正来自各取所需、互不冲突，没有“谁拿了苹
果就占便宜，谁拿了香蕉就吃亏”的道理，因为你们两个需要的本来就不相同。
 因此，谈判的过程自然也不是相互争夺，而是通过“倾听”弄清楚对方需要些什么，不要他想要香蕉
你给他苹果。
清楚自己要的，倾听对方想的，才能满足彼此的需求，这种贴心同时又能得利的方法，才是谈判真正
的精神。
 “谈判”是最贴近生活的艺术，也是最体贴人性的技法。
谈判它不讲究争夺、欺压，反而讲求倾听、了解；它不追求谁输谁赢，而是通过各取所需创造出“双
赢”局面。
谈判不求短暂的获利，而是为了长远、愉快的合作关系。
在使用所有技法之前，必须先体会谈判的真实含义，才不会错用各式各样的手段，想从对方身上牟取
暴利，进而造成谈判失败。
 谈判是一种至高的善意，能让双方都能得到满足，只要你把握了最基本的原则：倾听对方，满足彼此
，创造双赢。
然后融会贯通，就不会受限于既定招式，因为你会自然而然地做出正确判断，并自然而然得到对手的
信任。
不论是生活还是工作，谈判绝对能让你的人生焕然一新！
 阿贤叹了口气道： “老大，你所说的我大致都能理解，只不过这么多的心法、技巧要练，只怕我的
脑子一上场就先糊涂啦！
” 我笑道： “学习谈判是为了更有效率，而不是混乱自己的思维。
谈判法则更不是用来衡量一切的标准。
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后记

若没有很多人的支持，这本书根本不可能顺利问世。
这本书的成功，得感谢许多人的慷慨大度。
在此，让我向我的良师益友们，致上最诚挚的感谢。
    2006年是我人生中最糟糕的一年，当时我的事业一塌糊涂，身体出现巨大的状况。
难熬的6月像一个黑洞，没有警示，让人察觉不到，也提防不了。
只有当你一脚落空深深跌入时，才能体会它的黑，浓郁到令人窒息。
空间凝结着乏力的无助，干枯到撕裂的喉头发不出一丝求救，伸手碰触到的是更阴冷的黑暗，唯一感
受到的是渐渐麻木的心灵。
    原来，承受着世界最沉的黑，是如此的恐怖!    当时的我在放弃还是坚持中犹豫徘徊，太多的痛苦让
我不禁怀疑，我的坚持是不是时候?我的坚持还能撑多久?我每天问自己：这是试炼还是折磨?如果是试
炼，我虚心接受i如果是折磨，我愿意突破。
怕就怕这一切根本就是个错，而我失了准头。
    如果非要用一句话来形容那段日子，我会说“地狱也就差不多这样吧”。
    曾经有朋友问我，为什么不一走了之?很多人都跑掉了!    我为什么没跑?因为我知道这一跑，人生就
玩完了!这一走将让自己过去所有的努力毫无意义!这一走，我儿子再也拾不起头过日子!我讨厌当个输
家，我不要演别人演过的烂戏码，说别人说过的烂台词，我不能屈服!我还有力量奋战，我要站起来!    
我告诉自己，上帝要我将现在所拥有的全部拿走，那一定是因为，我值得拥有更好的。
这个时候，我应该坚定地相信，上帝没有离开过我，他只是在检测我的智慧以及面对困境的能力，当
我学会如何控制这种局面的能力时，上帝将赋予我更大的能量。
    因为我是有使命的人，因为我是大地的女儿，因为我注定是被挑选的人，因为我能够告诉千万个像
我一样的人：“不要放弃自己!”因为我愿意为我生命当中所发生的一切，负起百分之百的责任。
因为我知道我是被爱的，并且我有能力给出满满的爱。
    我每天让自己从“美好的想法”中开始，睁开眼的第一句话，我对自己说：“又是美好的一天!”每
晚我让感恩与喜乐伴我入眠，我每天告诉自己：“我的血液中流动的是感恩，呼吸的是喜乐，看见的
都是爱。
我告诉自己现在的一切只是过程，不是结果。
”    我深深地相信，当想要的决心够强，世界会为我让出一条路来。
    2007年春，“天使”陆续来到了我的身边。
当年如果没有我的好友谢苡真小姐的慷慨支持与包容，我将没有机会在上海认识罗杰·道森，进而与
他学习谈判成为师徒关系，我由衷地感恩苡真为我所做的一切——没有你，这一切美好将不会发生。
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媒体关注与评论

　　一个发现得胜泉源的开拓者，一个创塑幸福的梦想实践家，一个运用谈判实现致富蓝图的建筑师
；永远超越你所能想象的街头谈判趋势玩家。
　　&mdash;&mdash;蔡嫦琪　　　　&ldquo;说服&rdquo;可说是让人们认同你的观点的一种艺术，也
是让人们听信于你的一种能力。
　　&mdash;&mdash;罗杰&middot;道森　　运用谈判策略，让我从负债9亿美金中，再度成功站起来，
现在的我，比任何时候都成功。
　　&mdash;&mdash;全球最知名的地产大亨 唐纳&middot;川普　　　　培养讨价还价的谈判功力很重
要。
　　&mdash;&mdash;世界公认的股神 华伦&middot;巴菲特　　　　我的专长是合作，不过合作还不能
坐大，要能分享才能坐大。
　　&mdash;&mdash;润泰集团总裁 尹衍梁
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编辑推荐
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名人推荐
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