
第一图书网, tushu007.com
<<无敌谈判>>

图书基本信息

书名：<<无敌谈判>>

13位ISBN编号：9787806528501

10位ISBN编号：7806528504

出版时间：2009-4

出版时间：广东南方日报出版社

作者：杜云生

页数：157

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

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<无敌谈判>>

前言

一直以来，很多著名的作者盛情邀请我为其作序，我都婉言谢绝了。
因为我认为，好的书是不需要推荐序的，要说推荐序，读者就是最好的推荐序！
可是近来，我无意中看了一本书，让我不得不改变原先的想法，让我情不自禁地为之作序！
这本书就是亚洲创富教育第一任导师杜云生的《无敌谈判》。
现在谈判类的书那么多，我为什么独独推荐这本呢？
这倒并不是因为杜云生老师的个人魅力，主要还是因为这本书的魅力，因为我不是为杜云生作序，而
是为《无敌谈判》作序。
提到谈判，让我想起谈判界一个经典的故事：有一位智者把一个橙子给了两个孩子。
这两个孩子便讨论起来如何分这个橙子。
最终达成了一致意见，由一个孩子负责切橙子，而另一个孩子选橙子。
结果，这两个孩子按照商定的办法各自取得了一半橙子，高高兴兴地拿回家去了。
第一个孩子把半个橙子拿到家，把皮剥掉扔进了垃圾桶，把果肉放到果汁机上榨果汁喝。
另一个孩子回到家把果肉挖掉扔进了垃圾桶，把橙子皮留下来磨碎了，混在面粉里烤蛋糕吃。
从上面的情形，我们可以看出，虽然两个孩子各自拿到了看似公平的一半，然而，他们各自得到的东
西却未物尽其用。
这说明，他们在事先并未做好沟通，也就是两个孩子并没有申明各自利益所在。
没有事先申明价值导致双方盲目追求形式上和立场上的公平，结果，双方各自的利益并未在谈判中达
到最大化。
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内容概要

也许你是人才，但不一定有口才，也许你会赚钱，但不一定会谈判，谈判是赚钱最快最轻松的方法，
是人际关系的润滑剂，是化解矛盾冲突的良药。
　　本书通过大量浅显易懂的例子，运用通俗的语言，深度剖析了谈判，揭示了谈判的规律，全面讲
解了谈判技巧，并针对不同谈判对象，制定了专门的谈判方案，让你在谈判中实现你所想要的一切，
而让对方也感觉到与你合作是最佳的选择，这就是会谈判的双赢效应，本书也是每一个渴望成功者必
读的宝典！
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作者简介

杜云生，亚洲创富教育第一任导师，最实战的销售培训权威，杜云生创富教育机构创办人，财富网创
办人，《绝对成交》国际课程专业授权华人导师，Nation Universiry of USA客座教授、博士生导师。

    16岁从销售基层做起，并成为百科全书销售冠军。

    18岁登台进行干人销售培训，轰动台湾。

    25岁销售收入月超100万元。

    27岁获得财务自由，是百战不殆的实战家。

    1996年开始引进个人成长教育，培育、引进中国内地百位以上培训讲师，是第一个开创创富教育先
河的行业领导者。

    2006年开设《绝对成交》课程，已帮助无数个人和企业倍增业绩，杜云生老师也因此成为第一位创
富教育华人导师。

    近20年时间研究并效法世界第一成交大师和各行业之亿万富翁的致富模式，是成交训练和创富教育
的终生研究者。

    自24岁起，他以创富教育中分享的原则和个人影响力已经创造出每年超过100万元的捐款，他是倡导
捐助社会的慈善家。

    著有畅销书：《绝对成交》、《赚钱机器》、《无敌谈判》、《赚大钱靠行销》⋯⋯
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、时间是一种宝贵资源　五、造成事实耍赖到底　六、操纵对方认知　七、适度奖赏对方　八、巧用
群众力量第五章  无敌谈判的战术及原则　一、开高法　二、夹心法  三、挤压法  四、黑白脸策略  五
、绝不提双方分摊差价  六、每次都要审读协议  七、谈判中的让步模式  八、谈判的结束模式第六章  
无敌谈判技巧  一、侵蚀技巧  二、上级技巧  三、语言技巧  四、表情技巧  五、倾听与提问的技巧  六
、扮演不情愿的角色  七、透露信息的艺术  八、避免对抗性谈判  九、一定要索取回报  十、注意对方
的肢体语言  十一、识破谈判谎言第七章  如何解决谈判中出现的问题　一、应对障碍　二、应对焦灼
　三、应对僵局　四、应对争执第八章　如何解决谈判中资源分配不均　一、增长资源法　二、交集
法　三、切割法　四、挂钩法　五、降低对方让步的成本第九章　熟悉多种谈判风格　一、熟悉不同
谈判风格　二、美国人的谈判风格　三、日本人的谈判风格　四、韩国人的谈判风格　五、中东人的
谈判风格　六、欧洲部分国家的谈判风格第十章　解密无敌谈判高手　一、谈判高手的六大特质　二
、谈判高手的五大信念　三、双赢谈判的几条规则
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章节摘录

第一章 谈判的意义一、什么叫谈判多年来，我在全国巡回演讲，分享使人获得财富自由的教育课程，
包括赚钱机器、绝对成交、公众演说等各种成功致富的课程。
但是有一个课程，是我多年来秘而不宣的课程，这门课程叫做“无敌谈判”。
什么是“无敌谈判”？
我15年来研究全世界所有成功人士，他们获得成功的案例中，我发现他们都用了一项特殊的技能，而
这项技能就叫做谈判。
这项关键的谈判技巧是一般人都不愿意公开的，为什么呢？
因为它实在太重要又太真实地在现实生活中不断发生。
它涉及到你的成功、你的利益，涉及你的权利，涉及你的一切。
现在我跟大家分享的一门课程就叫做无敌谈判。
什么是谈判？
成功靠谈判。
为什么成功靠谈判？
什么叫成功？
成功就是我们获得了我们想要的东西。
你想知道什么，你想得到更多的股份，想拿更多的薪水，得到更多的利润，有更好的房子、更好的车
子，你想得到的爱情，得到更多人的支持，得到更多的权利，这些如果你得到了，我们统统都可以称
为成功。
如果没错的话，这些你想要的东西都不在你身上，都在别人那里，成功就是让别人支持我们，得到我
们想要的东西。
这一种让别人支持我们，让我们从别人那里得到我们想要的东西的技能就是谈判，通过谈判让别人把
你想要的东西给你。
说服跟谈判不一样，说服是引导别人自愿把东西给你，引导别人自愿作出决定，自愿说出是的。
一个销售引导别人购买他产品的时候，他建立在别人的欲望上，让别人掏钱购买，这就是说服。
但是谈判跟说服不一样，谈判是一种权利的较量。
不论你是否愿意都要说是，也就是说，你今天必须要买我的东西，除了我有，别家没有，即使我价格
贵一点你也必须要买，不管你是否愿意都必须说是。
这种谈判能力是最顶级的说服技巧，是最顶级的领导技巧，是最顶级的沟通技巧。
二、业绩来自谈判法律系学生上的第一堂课里，教授告诉他们：“当你盘问嫌犯时，不要问事先不知
道答案的问题。
”相同的训诫也可以用在销售上。
辩护律师如果不事先知道答案就盘问证人，会为自己惹来很多麻烦，同样的情形也会发生在你身上。
绝对不要问只有“是”与“否”两个答案的问题，除非你十分肯定答案。
例如，我不会问客户：“你想买双门轿车吗？
”我会说：“你想要双门还是四门轿车？
”如果你用后面这种二选一的问题，你的客户就无法拒绝你。
相反地，如果你用前面的问法，客户很可能会对你说：“不。
”下面有几个二选一的问题：“你比较喜欢3月1号还是3月8号交货？
”“发票要寄给你还是你的秘书？
”“你要用信用卡还是现金付账？
”“你要红色还是蓝色的汽车？
”“你要用货运还是空运的？
”你可以看见，在上述问题中，无论客户选择哪个答案，业务员都可以顺利做成一笔生意。
你可以站在客户的立场来想这些问题。
如果你告诉业务员你想要蓝色的车子，你会开票付款；你说希望3月8日货运送到你家之后，就很难开
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口说：“噢，我没说我今天就要买。
我得考虑一下。
”因为一旦你回答了上面的问题，就表示你真的要买。
就像辩护律师问：“你已经停止打老婆了吗？
”这问题带有明显的假设（请注意，这问题不是：“你有没有打老婆？
”）。
嫌犯不管回答“是”还是“不是”，都等于默认了打过老婆。
掌握谈判技巧，对你的推销也很有帮助。
当你向多人推销时，如果能问些需要客户同意的问题，将会特别有效。
举例来说，当某家的先生、太太和小孩共乘一辆车子上街买东西时，我会问这位太太：“遥控锁是不
是最适合你家？
”她通常会同意我的看法。
接着我会继续说：“我打赌你也喜欢四门车。
”因为他们是个大家庭，我知道他们只能考虑四门车。
她会说：“哦，是的，我只会买四门车。
”在得到他太太一连串肯定回答之后，这位先生猜想他太太有意买车，因为她对我的看法一直表示赞
同。
正因如此，到了要成交的时候，我已经排除先生得征求太太意见的这项因素。
然后，我会说服他答应，他们彼此都认为对方想买这辆车，没有必要再召开家庭会议讨论，我也得到
这张订单了。
当你推销给两个以上的客户或一群生意人时，这一招特别管用。
先说服有支配权的那个人，是非常有效的方法——如此一来，其他人也会跟着点头同意。
自然地，我要建议你在决定谁是这群人的龙头老大之前，应该掂掂每个人的斤两。
通常，你只需要说服他就可以了。
三、利益来自谈判也许你会销售，但利益来自谈判。
我举一个例子。
比方说有人在买房卖房，有人在租房，有人是出租方，有人是承租方，这个时候就需要谈判了。
你认为谈判技巧好，是否可以为你自己买更便宜的房子，租到更便宜的房子呢？
利润也靠谈判，也许你会销售，但利润来自谈判。
为什么这样说呢？
因为销售只会产生业绩，但是销售不一定会产生利润。
我举一个例子：很多老板跟我说生意做下来创造500万元的营业收入，这样的金额创造出来，没有剩下
多少净利润，可能500万元的净利润只剩下10万元、8万元。
因为销售只会产生业绩，利润来自谈判。
什么意思呢？
利润来自一买一卖之间。
怎么买卖才能产生利润呢？
低价买进，高价卖出。
买进的时候价格够低，利润就出来了，卖出的时候价格够高，利润也出来了，一买一卖，低买高卖中
间产生利润。
但是，很多生意人做一年生意下来没有什么利润，甚至有一些老板一年做几亿元的业绩，只剩下十几
万元的利润。
为什么呢？
明明是低买高卖的时候，他却高买低卖了。
很多老板说谁都知道这样的道理，但是为什么高价买进，低价卖出呢？
当你是买方的时候，你想低价买进，但是别忘记，你面前有一个卖方，卖方希望高价卖出。
当你是卖方的时候，你希望高价卖出，别忘记，你面前有一个买方，他需要低价买进。
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买家永远想低价买进，卖家希望高价卖出，买卖的时候，买卖双方永远地争持，永远地冲突，永远地
对立，其根源就是价格问题。
我所讲的谈判，这一次我们集中在价格谈判上。
所有的商业谈判到最后，最难过的一关就是最终的价格。
所以，有的老板认为卖出东西就好了，但我认为，卖出东西还要能够卖出我们要的价格。
采购的时候，如果你一年采购额有500万元，你比较会谈判，你降低5％，就是25万元；销售的时候，
如果你比较会谈判，一年销售500万元，你维持住5％，别乱降价，可能是25万元。
一来一回是50万元，谈判产生利润。
谈判是世界上赚大钱最快的方法，因为得到的每一分钱都是净利润。
有一次我人在上海，安排一个部门主管去北京帮我租房子。
在北京帮我租房子的时候，这个房东说一天3.5 元/平方米，他帮我讲价讲到3元/平方米，他说已经最
低价了，是否可以签约。
我说不行，继续谈。
他花两三天时间谈不下来。
其实我认为3块钱可以签下来，但我还花两三天派我的主管跟他谈，我认为在最后签约前，一定要再
努力一次。
所以，我就亲自从上海飞到了北京见一个房东。
跟这个房东见面的时候，我花了两个多小时的时间，终于死谈活谈，软磨硬泡，使出浑身解数，谈下
了5毛钱。
0.5 元并不是一个小数字，表面看起来是5毛钱，但这是600平方米，很多人笑我为了5毛钱飞过去谈两
小时，不符合经济效益。
你想一下，5毛钱乘以600平方米就是300元一天，乘以30天一个月就是9000元，一年12个月就是10.8 万
元，我跟他签5年的合约，各位读者仔细算一下，10.8 万元乘以5年就是54万元，一场谈判我的净利润
是27万元。
假如我平时的工作两小时赚不到54万元，我每小时的薪水如果是小于27万元，我用两小时谈这场房租
协议，是否值得呢？
当然值得，为什么？
因为所得到的54万元是净利润，本来54万元租金要放进房东口袋里的，但是通过两小时谈判，放进我
口袋了。
所以大家记住，谈判是世界上赚钱最快的方法，因为得到的钱是净利润，没有成本。
通用电气是世界上最庞大的企业，它有一个总经理，上任一年什么都没有做，只做了一件事，就是创
造了21亿美元的净利润。
创造了21亿美元的净利润之后，有个董事会的成员看账目发现，没有增长营业收入，一整年的营业收
入没有增加，没有降低生产成本，一整年的生产成本没有降低，但是净利润增长了21亿美元。
董事会把他叫来问话：“总经理，你没有增长营业收入，跟去年差不多，没有降低生产成本，跟去年
差不多，净利润怎么样？
我们没有来得及看细账，请你赶快告诉我们。
”总经理说，这一年我什么都没有做，只是把所有供应商的合同拿出来重新谈，就是对习以为常谈判
的价格重新谈判，一支笔本来1毛钱降低到9分钱，桌子100美元降到90美元，房租200美元降低到195美
元，买水的钱降低1％，把所有合约拿出来，一家一家重新谈，一家家削减出来，所有利润加起来是21
亿美元。
也就是说本来付出的费用是这么多，但是通过谈判节省了这么多。
笔没有少买，水没有少买，办公家具没有变少，在什么都没有变少的情况下，支付给别人的钱少了21
亿美元，本来在别人口袋的21亿美元，用谈判转移到自己的口袋里面来了，这就是谈判，世界上赚钱
最快的办法。

Page 8



第一图书网, tushu007.com
<<无敌谈判>>

编辑推荐

《无敌谈判》中国最权威的谈判专家，利益双赢的谈判经典。
会谈判，赢天下。
谈判是世界上赚大钱最快的方法，因为得到的每一分钱都是净利，谈判就是把自己的思想放进别人的
脑袋，把别人的钱放进自己的口袋。
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