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前言

社会体系的诸多方面都缺少关于谈判艺术的信息，特别是我们的教育系统，极少涉及谈判技巧在生活
中的重要性。
其结果是，许多学生离开学校时，除了掌握诸如医学、科学、数学、工程等专业知识外，对如何做到
有礼貌、有说服力且富有成效地进行谈判知之甚少。
我们各自发现这一结论之后，找到彼此，对现有资料进行汇总分析。
于是，这本关于谈判技巧的书便诞生了。
请允许我们解释一下，我们是如何走到一起，并肩完成这本书的。
    20世纪60年代早期，杰勒德·尼伦伯格(Gerard I．Nierenberg)是美国东海岸一名成功的律师。
他决定将自己多年总结的一些关于谈判的技巧结集成书出版。
在当时，还没有人专门著书研究这一主题，所以杰勒德的《谈判的艺术》一经出版，就成为了畅销书
。
    与此同时，亨利·卡莱罗(Henry H．Calero)是宇航公司合同谈判团的首席代表。
有一天吃午餐时，亨利的同事问他在哪里学的谈判。
亨利没有说话，因为他从未上过大学，也从来没有读过一本关于谈判的书。
毕竟，对于亨利来说，与谈判相关的课程和书籍是不容易得到的。
就在那一刻，亨利意识到，在谈判领域，人们迫切需要得到专业指导。
    一周之内，亨利从宇航公司辞职，并注册了一家谈判顾问公司。
事实证明，亨利的做法是对的，他的前东家成为了他的第一位顾客。
最终，亨利在美国西海岸成功开创了一份属于自己的事业，并始终与谈判领域的发展保持同步，齐头
并进。
一个周日的早晨，亨利在阅读《洛杉矶时报》时，偶然发现了一本关于谈判技巧的书(当然，它就是杰
勒德写的《谈判的艺术》)。
亨利立即联系了杰勒德。
    在分享了各自的心得与体会之后，我们决定汇总彼此的资源与天赋，通力合作，联手出版一本关于
谈判技巧的书。
在创作这本书时，我们借助头脑风暴法集思广益，反复沟通、探讨、修改，历时十多年，用“十年磨
一剑”来形容，一点都不夸张。
我们非常乐意与你分享我们的知识与经验。
    在此之前，我们已经合著了两本书：《白宫智囊的读心术》(1971年)和《隐语》(1973年)。
其中《白宫智囊的读心术》的销量已超过两百万，并且还在不断加印中。
除了这两本书外，我们还各自完成了一些其他著作。
    本书涵盖了杰勒德的《谈判的艺术》、亨利的三本关于谈判的书，还包括两人在多年全球贸易中学
到的经验。
    毋庸置疑，在令人兴奋与激动的谈判领域，你我互相辩论是一件充满挑战与惊奇的事。
就像其他艺术一样，谈判不仅需要天分，还需要无私的奉献精神和丰富的实战经验。
我们在此以高标准的要求、积极向上的态度指导和支持你，希望能帮助你实现成为谈判专家的伟大梦
想！
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内容概要

　　史上最畅销的谈判书
　　现实世界是一个巨大的谈判场，无论愿意与否，你都是一个参加者。
从搞定客户签成单子，到说服老板成功加薪；从砍掉商贩的价格水分，到劝说小孩去做作业⋯⋯所有
事情都是一种谈判的过程。
可以说，谈判无处不在、无时不有。

　　1968年，杰勒德?尼伦伯格创作了有关当时很少人了解、还不发达的谈判领域的第一部著作——《
谈判的艺术》。
这也是迄今为止在350万讨论者中持续运行时间最长、最广泛，几乎参加了所有专业研讨会的作品。

　　你手上的这本书，是超级畅销的权威力作《谈判的艺术》的全新升级版，由美国前总统克林顿的
首席谈判顾问杰勒德?尼伦伯格联手世界顶级谈判大师亨利?卡莱罗，汇集两人30多年的成功谈判经验
著述而成。

　　在书中，作者通过一系列丰富翔实的案例揭示了适合现今社会状况的诸多有效的谈判策略和技巧
，让你分析对手的动机、想法，使用双方都能接受的沟通语言，不断增加自己的筹码，一步步取得谈
判的胜利。
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作者简介

　　杰勒德?尼伦伯格
　　哈佛商学院企业管理硕士，南加州大学心理学博士。
美国谈判协会创办人，1981年获选美国谈判学会会长。
曾任美国前总统比尔?克林顿的首席谈判顾问，被《福布斯》誉为“谈判训练之父”，被《华尔街日报
》评为“全球八大智者”之一。

　　尼伦伯格是心理学、逻辑学领域的专家，是美国受到最高赞誉的谈判理论、沟通技巧的权威，更
是全球首位出场费超过百万美元的职业谈判大师。

　　20世纪80年代，尼伦伯格创立了世界上规模大的专业谈判公司——“无敌谈判中心”，该中心每
年至少举办一次谈判研讨会，为来自世界各地的企业精英讲授谈判策略和技巧，其忠实参与者涵盖了
名列《财富》500强一半以上的企业。

　　迄今为止，尼伦伯格已出版了20多本关于谈判及相关题材的畅销书，包括《哈佛谈判学》《高超
的谈判者》《谈判的基本原则》等。
其代表作《谈判的艺术》于1968年一经出版，就轰动全世界，译文达30多种语言，发行量超过2000万
册。

　　亨利?卡莱罗
　　世界顶级谈判大师，美国商界、政界高级谈判顾问，C-M管理咨询公司前总裁，，Metapro股份有
限公司前董事会主席。

　　卡莱罗从事专业谈判工作及写作近30年，实战经验丰富，理论沉淀厚重。
其代表作有：《赢得谈判》《实用谈判学》《谈判的人性面》等。
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书籍目录

前言
关于性别的提示
简介
Chapter1谈判基础——开启谈判之旅
　谈判，无处不在，无时不有
　没有什么是不能谈的
　谈判与辩论的区别
　谈判是一项合作的事业
　保持自我控制
　小结
Chapter 2人类的基本行为——需求、模式和动机
　预测人们的行为举止
　学习人之所需
　一些心理学的术语
　重新定义“理性行为”
　消除思维障碍
　研究动机
　小结
Chapter 3 成功谈判者应具备的素质 ——天赋与个性特征
　识别关键天赋
　突出个性特征
　小结
Chapter 4 准备阶段——起步和可能的途径
　认识你自己
　确定议题
　调查细节
　弄清楚谈判的动因
　应用需求理论
　与团队一起想办法
　慎重考虑“基本协议”
　小结
Chapter 5 行之有效的谈判技巧——处理谈判僵局和假定情况的可选策略
　谈判双方力量构成
　谈判战略和战术的学习
　打破谈判僵局
　使用横向思维
　避免落入隐含假设的陷阱
　小结
Chapter 6 不同的视角，相同的目标——经理与团队
　自我意识的影响
　环境宽松的重要性
　鼓励诚实和直率
　积极和创造性语言的好处
　思维清晰的重要性
　经理的多重角色
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　团队作战
　小结
Chapter 7 如何读懂谈判者——非语言线索和性别动态
　解密非语言信号
　关于性别的研究
　小结
Chapter 8 额外的考虑——谈判迷思和自我评估
　澄清常见的谈判迷思
　谈判结果评估步骤
　小结
　全书总结
　作者简介
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章节摘录

版权页：我们已经探讨了经理要扮演的不同角色，是时候把我们的视野扩展至对整个谈判团队的讨论
了。
在一家公司中，职员们必须精诚合作，才能士气高昂，顺利完成既定任务。
团队合作的定义是：一群人在特定的团队中协同工作，每个人完成一部分任务，集中精力完成既定的
团队目标，而把个人得失放在次要的地位。
事实上，团队合作能够精确地体现出作为一个物种，人类是如何取得这么多成就的。
亨利·福特曾用这样一句话来描述团队合作：“一群人走到一起只是开始，聚在一起是一个过程，能
够一起工作就成功了！
”20世纪60年代初期，当我（亨利·卡莱罗）刚开始筹划举办谈判研讨会时，我的家人、朋友以及生
意合伙人都认为我的工作主要涉及的是各种劳资纠纷。
我必须向他们解释一点，人们经常需要就各种问题进行持续不断的谈判，谈判对象不仅限于生意对手
，也包括家人和朋友。
不管在工作中还是在生活中，我们都会遇到数不清的冲突和分歧需要解决。
当“团队合作”这个词出现在交谈中时，说话者很少认为有必要向对方解释它的含义。
然而，就像英语中的很多单词一样，我们很多人对这个词的实质意义其实知之甚少，比如团队合作的
基本程序是什么、团队合作是如何进行的，以及它在我们生活中的重要性等。
如果你是谈判团队中的一员，或者即便你只是一家公司的普通员工，你也绝对应该阅读这一章的内容
，以便于了解如何最大化自己在团队中的工作效率。
我（亨利·卡莱罗）曾讲过一个有趣的故事，在一次为期两天的谈判研讨会结束后，一位参会者跑过
来对我说：“感谢你用两天美妙的时光向我解释了一个我原本就知道，但我之前并不知道我知道的事
情。
”事实上，这也恰恰是我们本章介绍的关于谈判和团队合作的目的。
我们把谈判中的团队合作分成四个部分：领导力、交流、合作和创造性。
为了实现有效的团队合作，团队中必须有一个或多个领导人物存在，用于帮助团队成员集中注意力，
避免偏离目标，这可能是所有人都赞同的一点。
但是，不同领导人使用的领导方式可能会差别很大。
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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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