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前言

谈判，和你想的不一样在30余年的职业生涯中，我亲眼看到过无数学员在我眼前成为出色的谈判者。
他们通过谈判对自己、对他人都有了更加清晰、明确地认识和了解。
不可否认，现实生活中，谈判无处不在，买东西还价、跟老板谈薪水、向客户争取订单、跟朋友决定
在哪儿吃饭⋯⋯都要用到它。
也许，尚未接触过双赢谈判的你，或是对谈判原本就颇有成见的你，一听到“谈判”两个字，马上就
会摇头摆手地说：“我没办法，我做不来，我用不上，我不喜欢⋯⋯”或是心存怀疑地想，“跟我说
这些空话，鬼才信呢。
”如果真是如此，那么很高兴地告诉你:“恭喜你！
这本书就是写给你这样的人看的。
”每个人都想过上“好生活”，拥有成功的事业、幸福的家庭、优裕的物质，还有良好的社会关系。
不过，为了实现这一切，你不需要上山下海、求神拜佛，你只需要靠你的一个脑袋、一张嘴，掌握“
双赢谈判”的口才就可以。
事实上，我的无数学员正是在我的帮助和指导下，通过双赢谈判口才，一步步地让自己的人生逐步走
上心中向往的坦途，使自己的生活变得更加美好。
普通的上班族，在求职面试时运用双赢谈判口才，可以成功地与未来雇主谈一个理想的待遇，增加自
己的生活财富；谈生意的资深业务员拜双赢谈判口才所赐，会带来短期利润与长期利益的双丰收；全
职家庭主妇，操心最多的不外乎是物价，在双赢谈判口才的帮助下，小算盘更是打出了好生活⋯⋯看
看吧，人生简直就是一张巨大的谈判桌。
事实上，现代社会随着人与人之间的交往越来越频繁，需要处理的关系越来越复杂，谈判的领域也在
不断地扩大和延伸。
而谈判更是一门洞悉人性的艺术，学会探究人性的需求和理解人性的盲点，就能在谈判桌上悠游自在
。
只不过有人拿它砍价买衣服，有人拿它结交男女朋友，有人拿它到会议桌上商议成百上千万的商务合
作案。
只不过有的人很擅长，有的人则一点也不精通。
请记住，谈判不是要你在谈判桌上压过对手，取得更多收获。
谈判的流程反而会不断地提醒你：去分享成功的利润与荣耀的光环吧。
因为只有懂得分享利益，才能让彼此都感到舒服，这样你才能得到胜利背后的真正胜利，也就是我们
平时最容易忽略的：赢取快乐的长期合作关系。
如此看来，谈判不是寸步不让，也不是在谈判桌前拼个你死我活。
充满自私的抢夺并非谈判的真义，充满大爱的体贴才是双赢谈判的本质。
唯有心中有了大爱，才会懂得替他人着想，才能主动寻求对双方皆有益的合作之道。
不管是哪一种理由，恭喜你翻开了这本书，因为我确信你需要这本书帮你达成愿望。
尽管这么说来看似有些大胆，然而事实就是如此。
在现实状况与达成愿望之间，势必要有一座连通的桥梁，而本书无疑正是你所需要的那座桥梁。
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内容概要

《双赢谈判:谈判不败的制胜秘诀》内容简介：生活中，时时处处都离不开谈判，只要你与他人产生联
系，就要学会必要的谈判技巧。
《双赢谈判:谈判不败的制胜秘诀》将启发性与实用性很好地融合在一起，完全打破传统观念对谈判既
有的印象，透过具有代表性的身边故事，引出双赢谈判口才的一招一式，完全抛弃艰涩难懂的术语行
话，生动有趣中不乏思辨智慧，犀利辛辣中暗藏实战秘笈。
《双赢谈判:谈判不败的制胜秘诀》既注重谈判策略、谈判结果，又关心谈判过程、双方关系，可以攻
下你所遇到的一切复杂的、高难度的谈判。
无论你是谁，只要掌握一套行之有效、步步为营的双赢谈判技巧，不仅能成为一名出色的谈判者，还
能让自己的生活变得更加美好。

海报：
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作者简介

贾扶栋，闪电富翁创始人，企业盈利系统专家，清华大学EMBA总裁班客座教授，诚铭源教育集团董
事长，中国品牌建设十大杰出人物，建国六十周年共和国十大新锐人物，中国管理咨询行业新锐人物
；主要作品：《闪电富翁博士班》《闪电富翁—中小企业的五大秘诀》《带着感恩的心工作》《责任
比能力更重要》《赚大钱其实很简单》《为自己工作》《超级销售》《高效沟通》等；任芳进：诚铭
源教育集团总裁，她是一位知名的团队复制专家，她是一位智慧教练型领导，她是一位系统优化的专
家，她是一位创造众多销售神话的销售天才，她是一位众多女性模仿和学习的榜样。
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章节摘录

版权页：谈判到底是什么如果现在再问你，谈判到底是什么，保不准还会听到这样的声音，谈判就是
尔虞我诈的斗智过程，的确，一说到谈判的攻防战术，我们听惯了“请君入瓮”或是“不战而屈人之
兵”这种巧言权谋。
言外之意，要想成为一个成功的谈判者，就必须认真学习“兵法”，练就锐利的双眼与锋利的言辞，
这样才能掌握问题的重点，做到有的放矢。
如果从谈判的结果来看，谈判还会有另外一种诠释。
谈判不是打仗，它只是一个共同的决策过程。
因为在谈判中，每一方都在不断地为自己争取最大利益，谈判是唯一能让双方坐下来好好谈谈，协调
出一个解决方案的方式。
通过这种方式，冲突双方得以共同决策，这种谈判就像是协商，也就是我们常挂在嘴边的“双赢谈判
”。
拆解自己的欲望看到这里，想必一定有人要质疑了，谈判难道不就是“让对方把钱交给我”“说服别
人认同我是正确的”“击败坐在我对面的强敌”吗，这还能有什么可怀疑的？
其实，谈判源于一件最根本的事，那就是学习与自己的欲望对话，也就是彻底了解自我的需求。
借着对自我需求的了解，才能更进一步了解如何与他人圆融地沟通，所谓的谈判，不是说清楚各自的
立场，而是站在对方的立场，了解自己的想法，这是一趟由内而外的过程。
可是，这种事情听起来容易，真正能做到的人却是少之又少，因为绝大多数人都不善于与自我内在的
欲望对话。
也就是说，人们通常不清楚自己的欲望长什么样子，在不懂得与自我欲望谈判的状况下，经由内在而
外显的行为影响，才会让自己失去成功的机会。
听到这里，肯定有人心不甘、情不愿了，“我还不了解自己的欲望吗？
”是的，人们的失败往往源于不懂得自己的欲望长什么样。
举个例子吧，有这样一个人总是希望自己能够变成有钱人，作个优雅的贵妇，在她看来，自己的需求
已经非常清楚了，可是，即便日日夜夜地想了十多年，终究还是没有办法让她实现自己的梦想。
之所以会有这样的结局，恰恰是因为她没有弄清楚自己的欲望。
“我希望变成有钱人，当个优雅的贵妇”，这个需求乍听起来没有不合情理之处，但是实际上却是模
糊不清的。
你要变成有钱人，是希望多久以后呢？
两年后？
五年后？
十年后？
还是下辈子？
你要变成有钱人，要多富有才算是有钱人呢？
是要名下有两套房子、积蓄五百万，还是拥有一家市值上亿的实业公司？
”如此看来，要达成某一个欲望，首先你得给欲望设定一个清楚的“范围”。
有了一定的范围，你才能和欲望进行有意义的“对话”，进而逐步完成内心的愿景目标。
让我们再以“我要成为有钱人”为例，很显然，这个愿望是模棱两可的，只会让你在执行目标的过程
中感到迷惑，不知下一步该往哪里走。
不过，如果你把你的愿望设定成“我想在未来的十年内存到一百万”，在这样一个清楚目标的引导下
，你就会有明确盘算的空间，自然而然地淘汰掉一些不可行的赚钱方式，并且很慎重地安排自己的开
销收入。
有了这个明确愿望的指引，你不可能会去餐厅洗盘子，因为你知道这样的收入无法让你实现梦想；你
也不会大手大脚地买下一件昂贵的衣服，因为你有明确的储蓄目标要达成。
很显然，这些考虑就是你和欲望对话的结果，正因为你非常清楚自己的欲望，所以才能做出明确的抉
择。
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踏出正确的第一步：定义谈判也许又有人在想了：你所说的和自己欲望的对话，我也大致了解了，可
是，这与跟别人沟通又有什么帮助呢？
这些话未免太玄之又玄了吧。
好吧，那就让我们继续回到买早餐的问题上。
请问：你为什么会去买一份早餐呢？
当然是因为肚子饿需要吃东西，也就是说，你为了满足这份欲望，愿意付出的代价就是金钱。
换个角度想一下，如果你是早餐店老板，为什么你要卖一份早餐给客户呢？
因为你有赚钱的欲望，为了赚一份养家糊口的收入，所以你愿意起早贪黑地工作。
如果你身为一个客户，当你了解了老板的欲望就是赚钱养家之后，你还会觉得他卖一份十元的早餐很
过分吗？
你甚至会为了省一块钱而去打压他仅存的一点利润吗？
如果你身为一个老板，当你了解了客户想要以合理的价格买到自己喜欢的美味食物之后，你还会随便
涨价或是昧着良心使用过期食材吗？
很显然，只要你懂得设身处地为他人的需求着想，你就一定不会这么做。
如此看来，谈判不是为了追求寸步不让，或是在谈判桌前拼个你死我活。
充满自私的抢夺并非谈判的真义，充满大爱的体贴才是谈判的本质。
唯有心中有了大爱，才会懂得替他人着想，才能主动寻求对双方皆有益的合作之道。
换句话说，谈判不是要你在谈判桌上压过对手，取得更多的收获，谈判的流程反而会不断地提醒你：
去分享成功的利润与荣耀的光环吧。
因为只有懂得分享利益，才能让彼此都感到舒服，这样你才能得到胜利背后的真正胜利，也就是我们
平时最容易忽略的：赢取快乐的长期合作关系。
所以说，要想作一个好的谈判者，就要学会设身处地地站在对方的立场上思考，为他人的需求着想，
进而进一步在彼此可接受的范围内，做出取舍来满足彼此。
比如，你和老婆沟通财务规划时，有考虑过对方的“需求”吗？
还是一门心思地想着怎样把自己的希望强加在她的身上？
比如，你买东西和老板杀价时，有想到让对方也“赢”吗？
还是异想天开地认为，他血本无归地把东西卖给你才好呢？
再比如，你和客户谈生意时，有考虑过对方的“利润”吗？
还是使用手段去占尽对手便宜？
如果这些话依然不能让你从迷雾中走出，那么，你对谈判还存在着很深的错误认知。
请记住：所有谈判技巧最终目的都是为了让双方能够得到“满足”，在谈判结束时，达到“双赢”的
结果，这才是谈判最为重要的目标。
所有谈判所能达到的美好远景都源于一件简单的事情：想清楚自己的欲望，然后做出正确的决定。
如果你不知道自己面对客户时的真正欲望，又怎么能够清楚地知道，自己该如何帮助客户得到满足，
进而愿意跟你成交，最终完成你的欲望需求呢？
因此，停下来，想一想，你想要实现的梦想是什么，给它添上一个时间期限，并赋予它执行细节吧，
这一点很必要，也很重要。
【双赢谈判技巧】谈判是一种充满智慧的游戏，参与者要遵守一定的游戏规则，并在其中寻找让自己
满意的谈判结果。
只要拆解欲望结构，并持之以恒地进行重组，总能梦想成真。
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编辑推荐

《双赢谈判:谈判不败的制胜秘诀》适合中国人的谈判之道，被誉为“大中华最本土的大众谈判读本”
。
《双赢谈判:谈判不败的制胜秘诀》揭露了公关谈判专家不为人知的谈判策略与独门心法，教你练就一
身谈判绝活，掌握谈判精髓，人人都能用到的谈判策略，商业交涉、求职加薪、购物砍价、人际交往
等都能用上的谈判技巧；提升内心正能量9种心法，助你30天成为无往不利谈判赢家。
全球最权威高效能人际沟通实战技巧，教你搞定人性弱点的谈判术。
认真看完本书，以后所有的谈判由你主导。
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