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前言

　　&ldquo;你好，我是马克&middot;富冈。
&rdquo;　　当我递出这样的名片时，对方通常会流露出诧异的表情。
　　我既不是艺人，也不是日裔美国人，更不是以新加坡或香港为据点的华裔商人，所以大家会诧异
我的名字中竟然有英文。
　　其实我是地地道道的日本人，在一家大型上市公司工作，有父母起的正统的日本名字。
　　但无论是在公司，还是在公司外，大家都习惯叫我&ldquo;马克&rdquo;。
不仅同事和上司叫我&ldquo;马克&rdquo;，连国外的客户在给我打电话时也说：&ldquo;我找马克先生
。
&rdquo;　　现在，我的生意网络遍布全球，定期对200名以上的外国人进行培训，对我而言，&ldquo;
马克&rdquo;这一称谓和我的身份很相符。
　　我曾经和76个国家的公司高管进行过谈判，在此过程中积累了丰富的谈判经验。
这些经验不仅适用于日本，也适用于其他国家。
我写此书，就是希望将这些经验传授给读者。
　　也许有读者会纳闷：&ldquo;既然是一本关于谈判的书，为何作者在开篇没有直接进入主题，而是
谈到了自己的奇怪名字？
&rdquo;　　在此，请允许我做一下简单的解释。
　　谈判是一种构建人际关系的技巧，是让自己给对方留下深刻印象，进而达成商业目标的方法。
　　如大家所知，要掌握谈判技巧，就必须学会&ldquo;推销自己&rdquo;。
国际一流的谈判专家都熟悉如何跟对手交锋，以及如何在对手心中树立自己的形象。
　　当然，能够推销自己并不表示掌握了真正的谈判能力，它还包括很多复杂的技巧，本书将逐一给
大家介绍。
　　&ldquo;推销自己&rdquo;换句话说就是&ldquo;让对方另眼相看&rdquo;，或者&ldquo;给对方留下
深刻印象&rdquo;。
这一技巧对谈判大师来说，就像必须随身携带手机和电脑一样，是不可或缺的东西。
　　接下来，为了帮助读者理解如何推销自己，我给大家讲一个小故事&mdash;&mdash;我的&ldquo;非
马克&rdquo;时代。
　　在日本企业中，被叫做&ldquo;马克&rdquo;的员工非常少。
名字好坏暂且不论，这一称呼已经足以给大家留下深刻印象。
　　其实，我最初迈出社会新鲜人第一步时用的名字并不是&ldquo;马克&rdquo;，而是&ldquo;富冈雅
司&rdquo;，一个极为普通的日本名字。
　　大学毕业后，我进入日本一家大型制造企业，并被分配到海外销售部就职。
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内容概要

　　我们每天都在以各种方式与他人谈判，与客户谈生意，与老板谈加薪，与孩子商量每月的零花钱
，与伴侣协商如何度周末&hellip;&hellip;　　马克&middot;福冈编著的《犹太人笔记本的秘密》记录了
杰出的谈判大师与70余国谈判高手谈判积累的实战经验，以及全世界最精明的商人犹太人迈克笔记本
中记录的谈判技巧，用轻松、幽默的语言，独特、灵活的谈判视角，为你的日常工作、生活、学习提
供了简单易学的谈判经验和技巧，可以让你摆脱悲情上班族的生涯，成为谈判高手。
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作者简介

作者：（日本）马克·富冈 译者：杨田马克·富冈，日本行销及谈判专家，活跃于世界76个国家之间
，利用捕获人心的谈判技巧，解决了无数棘手的商业谈判，创造了数十亿日元的销售业绩。
他不仅将世界上最精明的商人——犹太人控制在股掌之间，还让一万余欧美人士点头说YES。
目前，他已有遍及世界各地的商业网络，并以销售专家的身份活跃于国际舞台。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<犹太人笔记本的秘密>>

书籍目录

第一章 迈尔先生教我的事——赚了钱也不会让对手记恨的智慧永远别把自己当“老鸟”“体贴的接待
”是商业活动的序曲要有赚了钱也不会让人记恨的智慧欲想了解对手，先笑谈自己01牢记“三角定位
”和“引导者效应”运用“指导者的高度”，让对方对你产生敬意01利用“预定议程”控制时间让对
方畅所欲言，使自己的主张更有逻辑性区分“事实”和“意见”学会操纵数字和对手共进午餐不是为
了“填饱肚子”争取“主场”优势着装和公文包代表着公司的门面，迈尔教我的让犹太人说“YES”
的技巧第二章 在海外练就的“不败”技巧日本人在国际谈判中需要注意的三点美国人的谈判技巧：一
鼓作气掌握谈判主动权意大利人的谈判技巧：活跃场内气氛，促进谈判成功西班牙人的谈判技巧：利
用美酒、美食和谈话加强了解阿拉伯人的谈判技巧：讨对方欢心，促进谈判成功韩国人的谈判技巧：
在模仿中创新实现自己的原创印度人的谈判技巧：用轰炸式的提问使对方疲劳中国人的谈判技巧：将
风险降到最低德国人的谈判技巧：为了说服对手不计较得失法国人的谈判技巧：顺其自然，率性而为
⋯⋯第三章 确定谈判目标不——让难缠的对手说“YES”的技巧第四章 谈成生意也做成朋友的双赢技
巧后记
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章节摘录

版权页：插图：我硬着头皮说完这番话后，站起来往外走。
理查德有家有业，我料定他不会对我开枪，无非是想吓唬一下我而已。
不过，等我坐上车后，才觉得后怕，禁不住浑身发抖。
我回到酒店之后，立即和总公司联络。
在谈判中有这样一条理论：“当谈判不能顺利进行时，那就应该换一个地方。
”我的常识也告诉我：“无论是谁在众目睽睽之下是不会拔枪的”。
所以当再次谈判时，我将地点选在了酒店的餐厅或者酒店大厅等有其他人的地方，决不敢再踏进B公
司半步。
理查德的例子是非常极端的个案，但是我们却可以从中学到一条经验：无论被对方逼到何种境地。
都不要立即做出答复。
我们可以告诉对方：“我需要向上级请示，然后再给你答复”。
这一技巧在谈判陷入困境时非常管用。
通过向公司或者上司请示，或者自己通过深思熟虑之后再作出答复，可以避免在事后后悔。
如果当场含含糊糊地做出答复，很多时候会让自己的信用受损。
其实这一技巧并不仅仅适用于谈判，对工作同样适用。
在公司内，当上司问你问题，你准备不足时，不要立即答复，你可以告诉他：“我回去了解一下最新
情况，然后再告诉您。
”
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编辑推荐

《犹太人笔记本的秘密》：打遍76国，征服10000难缠对手的谈判技巧，让3000犹太谈判高手说YES,累
积谈成数十亿日元生意，揭露犹太人“赚了钱也不让人记恨的智慧”。
谈判不是你死我活的战争，国际谈判专家，以实战谈判案例、精准到位的谈判策略。
教你如何在变幻莫测的谈判中实现双赢！
如何让自己成为一流的谈判专家、登峰造板的沟通达人？
如何让国籍不同、价值观不同的对手对你说“YES”？
如何让自己给对方留下深刻印象？
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