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内容概要

“三寸之舌，强于百万雄兵；一人之辩，重于九鼎之宝。
”有关谈判的书籍，近年出版了不少，也各具特色。
本书的特色，是综合兵法谋略、战略战术、古今谈判、对话艺术实例，融谈判谋略的典出、解析及与
谈判实例紧密相关的谋略鉴赏于一体，全面介绍谈判谋略的方方面面，使读者可以一册在手，便成竹
在胸。
    本书行文流畅，简洁明快，易读易记，可读性与可操作性并重。
读者可以将本书直接运用于谈判实践之中，真正做到即学即用，适应了现代快节奏生活的需求。
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章节摘录

　　谋略8：虚虚实实——使对方无从捉摸　　用显示威力来震撼敌人，这是兵家常用之法。
特别在力量弱时，尤其要注意虚张声势。
力量不足时，则故意显示力量强大，或故意虚设疑阵迷惑敌人。
虚实之法在于我们灵活运用，重要的是使敌人发生错误，有时以真实向敌人显示虚假，有时以虚假向
敌人显示真实。
此计主要是欺骗敌人而采取的谋略。
　　杜维诺虚而示实获订单　　在美国经营着一家高级面包公司的杜维诺先生，一直想把面包推销给
纽约的一家大饭店。
为做成这笔大生意，他在这家饭店里订了一个房间，住在那里以便能够随时跟饭店经理谈生意。
可是一连4年，他都一无所获。
　　就在他要失去信心的时候，他的一个精通谈判谋略的朋友对他说：“打动人心的最高明的办法就
是跟他谈他最喜欢的事物。
”于是他改变了策略，四处打听那个经理喜欢的事情，热衷的问题。
　　原来，那位经理是“美国饭店招待者协会”的主席。
于是杜维诺再去见他时，先不谈生意问题，他说自己对那个协会非常有好感，大谈他的协会的“伟大
”。
结果这位经理一改以往冷漠的态度，在百忙之际与他谈了一个小时，他高兴而去。
　　几天以后，他就收到了那家饭店的订货单⋯⋯　　英商实而示虚抛裘皮　　有一年，我国的外贸
人员同英国的一些裘皮商们洽谈生意，进行了第一轮谈判后，没有达成协议。
　　在休息的时候，其他的英商都到室外活动去了，却有一个英国裘皮商一边十分殷勤地向我方人员
敬烟献茶，一边“闲聊”。
他似乎是很无意识地随口问道：“你们国家今年黄狼皮产量比去年好吧？
”　　我方的谈判人员并没有在意，就随口答道：“不错。
”　　那商人又似乎是漫不经心地说：“我想买20万张不成问题吧？
”　　我方人员仍没有在意，就随口说道：“当然没问题。
”　　在第二轮谈判时，那个英国商人突然一改以前斤斤计较的态度，主动出人意料地提出按我方要
价再提高5%的价格收购5万张，于是其他外商纷纷退场。
我方人员认为是那个英商要抢买，在其他竞争者面前出高价是为了达到垄断货源的目的，所以我方为
卖了高价而沾沾自喜。
但是两天以后，我方才知道有人在市场上以低于我方的价格在市场上抛售了几十万张黄狼皮。
　　原来，那个英商在“闲聊”中已经摸清了我方拥有大量黄狼皮的实情，所以他故意以高价稳住我
方，却将自己积压的几十万张黄狼皮迅速倾销出去，他是以微小的代价换来了先于我方出售黄狼皮的
时机。
那个英商正是用了“实则示虚”的谋略，而我方人员却因丧失了警惕性而中其计。
　　⋯⋯

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<经典谈判谋略全鉴>>

编辑推荐

　　必见其阳，又见其阴，乃知其心；必见其外，又见其内，乃知其意；必见其疏，又见其亲，乃知
其情。
　　——（战国）吕望《六韬·武韬·发启第十三》　　　　夫钓者中大鱼，则纵而随之，顺可制而
后牵，则无不得也。
　　——（宋）司马光《资治通鉴》　　　　不有所弃，不可以得天下之势；不有所忍，不可以尽天
下之利。
　　——（宋）苏洵《杈书·项籍》　　　　能使敌人自至者，利之也；能使敌人不得至者，害之也
。
　　——（春秋）孙武《孙子兵法·虚实第六》
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