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前言

商务谈判对于个人、企业，乃至国家都有着重要的影响：它是获取市场信息的重要途径，是开拓市场
的重要工具，是建立良好合作关系的重要桥梁，是实现经济目标的重要手段。
商务谈判是指不同的经济实体为了各自的经济利益以及满足对方的需要，通过沟通、协商、妥协等方
式，达成双方合作的一个过程。
并非恢购某家公司或者签订几百万元的合同才是商务谈判。
在商务活动中，与公司相关的利益群体就有关双方共同利益的。
“标的物”进行协商并达成一致的过程也是商务谈判。
一般情况下，商务谈判都应符合以下原则：1.平等协商谈判双方的地位是平等的，无论哪一方的谈判
人员都不能仗势欺人、以大欺小，否则谈判将难以进行下去。
相反，在平等协商的基础上。
一旦遇到什么难题，双方的谈判人员都应该积极主动地来解决问题，以使谈判顺利完成。
2.互惠互利谈判双方是本着合作的目的而来的，谈判是一项互惠互利的活动。
因此谈判人员要努力使谈判双方可以各取所需，并最终使谈判达到共赢结果。
3.依法行事在商务谈判中，经济利益是各方关注的核心。
对任何一方来说，所讲求的都是“趋利避害”。
但是，有时候会出现让人进退两难的情况，此时，谈判者一般都会以“两利相权取其重，两害相权取
其轻”为原则来行事。
不过，需要注意的是，谈判人员应该依法行事，无论如何也不能为了获得利益而触犯法律。
总有人认为商务谈判是深不可测、高不可攀的。
其实商务谈判很简单，只要您掌握了它的技巧和原则，只要您肯用心，掌握谈判中的各种技巧是一件
很容易的事情。
那么，我们怎样才能掌握谈判中的种种技巧，成为谈判桌上战无不胜、攻无不克的谈判高手呢？
翻开《谈判就这么简单》一书，相信您一定可以从中找到答案。
本书精心为您提供了106个谈判策略，系统全面地阐述了商务谈判的原理，并给出了您所需的具体可行
的方法、策略和技巧。
该书条理清晰，层次分明，讲述精确，内容通俗易懂，让您一学就会。
只要您掌握了书中的这些谈判策略，您就会发现：谈判，确实就是这么简单。
最后，在本书的写作过程中，以下人员参与了不同章节的编撰和素材的提供工作：王松梅为第一章提
供了大量素材；吴会朝为第二章提供了丰富的书籍资料；张文雅参与了第三章、第四章的编撰工作；
李海良、迟学义为第五章、第六章、第七章提供了丰富的素材；冯金辉、谢欣欣参与了第八章、第九
章、第十章、第十一章的部分编撰工作；王雯玉、李亚楠做了本书的校对工作。
对于他们的辛勤劳动，编者特表示真挚的谢意！
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内容概要

不管是在现代生活中，还是在现代商业中。
谈判都无处不在。
绝大多数人的人生都是一个永不停息的博弈过程。
在每一次博弈中，要想实现最佳目标，是需要掌握谈判技巧的。
本书以通俗的语言，系统地介绍了为取得谈判中的优势而应该掌握的106个技巧，具有很强的实用性和
可借鉴性，可以帮助读者从容自如地应对各种商务谈判。
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章节摘录

信息收集，摸清对方底细在战场上，兵家素以“知己知彼，百战不殆j’为信条，而商场如战场，也讲
究这一战略。
商务谈判活动是智慧、策略和技巧的比拼，谈判人员只有在充分了解谈判对手的基础上才能更好地发
挥自己的智慧，施展自己的谈判策略。
谈判者只有掌握了及时、准确、全面的信息，摸清对方的底细，才能在扑朔迷离的谈判桌上掌握主动
权。
因此，在开始谈判前。
收集谈判对手的各项信息、摸清对方的底细对取得谈判的成功非常重要。
这就要求谈判人员在谈判之前做好信息收集工作，尽量争取谈判中的主动权。
不过，谈判对手也不会“坐以待毙”的，他们通常都会具备很强的防备心理。
因此，谈判者在收集信息、摸对方底细时要运用一定的技巧。
比尔是一位卡车推销员。
一次，他向一位客户推销载重量大的卡车。
没想到他的竞争对手，专卖小马力卡车的塞姆刚好也在场，于是他受到了塞姆的反驳。
塞姆告诉这位客户，他们从来就不卖载重量大的卡车，操作麻烦还浪费油。
这样一说，客户显然有些犹豫了，但是比尔还是想说服客户。
他首先想知道买方究竟否有意买大马力的载重车，于是，他采用了很巧妙的方法来探知对方的真实想
法：比尔：你们那里是冬季较长吧；如果车在丘陵地区行驶，车的机器和车身所承受的压力是不是比
正常情况下要大一些？
买方：是的。
比尔：你冬天出车的次数比夏天要多些吧？
对方：冬天比夏天多得多呢，我们夏天的生意不是太好。
由此，比尔知道了对方的生产销售有季节性差异这一特点。
比尔：有时货物太多，又在冬天的丘陵地区行驶，汽车是否经常处于超负荷状态？
买方：对，那是事实，经常会遇到这样的情；兄。
比尔：那么，你觉得是什么因素决定买一辆车值不值呢？
对方：当然要看它的使用寿命了。
这时，比尔已经得知对方买车时肯定会比较留意车型和质量。
于是，他紧追不舍地说：“从长远来看，一辆车总是满负荷，另一辆车从不过载，你觉得哪一辆车寿
命长些？
”对方：“当然是从不超载的那一辆车。
但是我们的货物量很大，每次又不能少装啊。
”经过这一番询问和探究，比尔心中有数了。
于是，他可以与推销小马力卡车的竞争对手好好较量一番了。
最后的结果，自然是掌握了买方大量信息的比尔成功地与买家完成了合作。
在上述案例中，比尔并不是漫无目的地问对方问题，也不是突发奇想地问问题，而是有针对性地问。
在这样不知不觉的提问过程中，他很巧妙地掌握了对方的重要信息，从而为谈判成功奠定了基础。
作为优秀的谈判人员，应该在谈判前做足功课，好好收集谈判对手的相关资料和信息，摸清对方的脾
气和个性，如谈判对手以往比较典型的谈判案例，对方的谈判风格、谈判中惯用的方法和策略、谈判
人员的个人喜好等；而且还要在谈判过程中善于察言观色，及时捕捉对方的各种信息，包括神情、动
作、心理等方面。
通常情况下，谈判人员掌握的信息越丰富，就越有利于掌握谈判中的主动权。
值得注意的是，谈判人员搜集对方信息时要注意把握好时间。
一般情况下，在谈判之前收集信息会比较轻松；而谈判开始后，对方的防备心理比较重。
此时收集起来就相对困难些，但是却更加直观和有效。
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谈判人员还要注意把握好收集信息的场合及形式。
收集对方的信息不一定都在正式的谈判场合，有心的谈判人员会从一些特殊的场合或者别人无意的谈
话中发现有效的信息。
比如，私人宴会或其他聚会也是了解对方、收集信息的途径，而且在这种场合下对方一般不会有太大
的防范心理，容易把自己的长处和短处都表现出来。
其实，在谈判中，对方的言谈举止也能透露出一些重要的信息，比如谈判对手的双手紧绞在一起，说
明他此时心情紧张，不好决断；腰板挺直，腹部突出，说明他自信；摊开双手，表示真诚，心情比较
放松；而低胸垂背，则反映了对方疲倦、失望等情绪；握手既轻且短，表示对方冷淡，等等。
另外，信息的收集形式也不拘泥于单一、直接的形式，我们既可以从图书馆查阅资料，从公开发表的
刊物、互联网、媒体上搜集，也可以通过一些非正式渠道收集，如聚会、对方的主要竞争者以及其他
第三方。
等等。
不管是通过什么方式，谈判人员都应该提前收集好谈判对手的资料和信息，真正做到“知己知彼，百
战不殆”。
总之，谈判是一项高智力的游戏，是谈判双方智慧的较量，仅有专业知识是不够的，还需要在实际谈
判活动中不断锻炼自己的综合能力，提高自己的谈判水平。
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编辑推荐

《谈判就这么简单:商务谈判的106个实用技巧》：商务谈判是获取市场信息的重要途径。
是开拓市场的重要工具。
是建立良好合作关系的重要桥梁，更是实现经济目标的重要手段。
简单的谈判技巧·高超的谈判策略商务谈判其实很简单，关键就在于你是否掌握了技巧和原则106条谈
判策略，系统全面的谈判方法，让你快速成为谈判高手
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