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《一看就懂》

前言

一名顾客走进一家服饰店，想要购买衣服。店家把原本要卖399的衣服故意先喊价到499，让顾客杀价
，等顾客杀到399再以一种无奈的口吻成交。事实上这个常见的买卖过程就是一种谈判的技巧，顾客杀
了100原以为赚到，而店家也如愿以偿以399卖出得到了预期利润，这也算是一种谈判技巧，最终也达
到了店家所需的利润目的。    在积极追求成功的商业市场，每一个人都需要运用谈判缔造商机，如资
源分配、交易买卖、销售过程中的条件谈判、乃至于劳资双方的谈判协议等等。    如何使自己拥有筹
码与人谈判？以商业来说，用谈判还不如说是如何使自己的局势比人强，得到自己想要东西的一个方
式。比如说，如果以店家与顾客来说，总会碰到有人喜欢杀价，而店家所想要的是把物品以高价卖出
得到最高的利润，但是以顾客来说，则是希望以最低的价格买到最好的物品，所以店家该用什么方式
来获得最高利润？    企业间靠谈判来交换资源利益或是结盟合作来赢得更大的机会。“谈判能力”是
一个企业能否在竞争环境中取得较佳优势的一个重要关键！商业谈判的能力，不但是积极达成交易的
重要武器，也是企业提升竞争力的途径之一。    军事上有句话说：“战略错误，战术很难扭转；战术
错误，战斗则很难取胜。”这个道理用在谈判上也一样。“目标错误，就难以制定策略；策略错误，
就难以制敌先机。”最后当然也离目标愈来愈远。很多老实人虽然坐上谈判桌，却不了解谈判是弱点
间的对话，而不是一场公平竞争。    老实人喜欢把生活中的美德，例如老实不做作、仁慈体贴、发扬
同理心、绝对信任等习惯搬上谈判桌，以为对方会同样以礼相待，这种心态根本就是自寻死路，因为
坐上谈判桌等于一场战争即将开打，你单方面决定停火、释出善意的结果，就是被对方打成蜂窝当垫
背。    想要避免这种后果，每个谈判桌的老实人都应该明白，想成为出色的谈判专家，不管你私底下
多忠厚老实、善解人意，只要上了谈判桌，你所代表的就不只是你，而是代表所有委托你进行谈判的
人。同时你也要认清，“老实”正是谈判桌上最大的弱点，因为老实人不仅不懂虚张声势的重要，甚
至还会对对手有问必答、心怀同情，最后损耗的还是委托人(包括自己)的利益，我想这是除了你的对
手外，谁都不乐见的结果。    所以，千万别在谈判桌上以老实人自居，这并不会成为让人赞许的美德
，只会让你的委托人痛彻心扉，连带影响你未来的前途。诚实的观念，倾向“选择性的事实”，可以
不说，但不必说谎，这样在道德和现实上都可兼顾。    很多人会把谈判结果归责于“运气”上，例如
：“这次运气不好，遇到那个人。”“要不是他们半路杀出一个程咬金坏事，也不会变这样。”“这
次超倒霉的，我遇到的委托人根本不知道自己要什么，没有目标要怎么和对方谈？”    其实，谈判进
行时，要多方的准备数据，当局势对我们有利时，我们也不可以过度乐观，要步步为营，小心谨慎，
清楚明确地掌握整个谈判的过程，避免过度乐观影响谈判效果。    本书就是以生活化的实例，搭配拟
人化逗趣的插图的方式，告诉你如何作谈判前的准备，如何让对手觉得无路可退，永远买你的账，让
你在各种谈判过程中总是胜利的一方，拥有更多的筹码，进而创造出好的业绩。
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内容概要

《一看就懂:超级业务员一定要学会的90个说话技巧》全面破解顶尖业务谈判的致胜秘笈，让你立即学
会谈出无中生有的好生意。不管你是谈判新手还是沙场老将，都能从中学会在协商中获胜，以抢得成
功的先机。业务是“谈”出来的，纵横商场必备的“谈判术”，让你练就开口就是赢家的好功夫。
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作者简介

陈育婷，培训师，对公共关系及人际心理有深入的研究，有丰富的业务及公关经验，尤其是对“谈判
学”有深入的研究。
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书籍目录

第一章好业务是谈判高手 1—1伸手不打笑脸人 1—2业务是谈出来的 1—3态度决定胜负 1—4给客户最
好的第一印象 1—5靠领袖魅力谈出好生意 1—6美式作风案例 1—7站在对方的角度上 1—8用气势压倒
对方 1—9幽默化解危机 1—10不骗人也可以推销 1—11不动声色潜移默化 1—12判来自个人因素 第二章
纵横商场必学“谈判” 2—1谈判来自个人因素 2—2谈出无中生有的好生意 2—3把握插话的分寸 2—4
应用解决问题 2—5谈出好薪资 2—6恰到好处的拒绝别人 2—7商场竞争的必备技巧 2—8价格是谈出来
的 2—9取悦上司及合作伙伴 2—10人际中，小事就是大事 第三章天时地利策略的运用 3—1环境资料收
集 3—2为对方找一个成交理由 3—3创造无形靠山 3—4期盼认同自己的人出现 3—5建立欲望诉求 3—6
善用恐惧心理 3—7用价值取代价格 3—8诚实可以提升你的人品 3—9使用对方的语言 3—10信任度是谈
判的优先筹码 第四章分析对手的谈判风格 4—1实际型对手 4—2亲切型对手 4—3分析型及表现型对手 4
—4何谓“双赢”的谈判 4—5掌握问话技巧 4—6善于看人戴帽子 4—7做人比做事更重要 第五章如何利
用数字工具加强谈判技巧 5—1运用在线工具 5—2电话、电子邮件的谈判秘诀 5—3录音笔训练好口条 5
—4数字商品帮你抢得先机 5—5善用统计报表 5—6用框架让对方填故事 第六章开口就要当赢家 6—1准
备好才开口 6—2见人说人话，见鬼说鬼话 6—3不轻易接受首次开价 6—4避免正面拒绝 6—5掌握“最
后一句话”的所有权 6—6“差价均分”策略 6—7该说“不”就别客气 6—8不开口也是好话术 6—9找
出定案的关键人物 6—10威胁也可以很动听 第七章善用“谈判压力” 7—1掌握时间急迫性 7—2底价由
感觉决定 7—3随时做好掉头就走的准备 7—4留意对手的声东击西 7—5让对方先做出承诺 7—6用对钓
饵事半功倍 7—7向对手道贺 7—8被拒绝也不是坏事 第八章老实人常犯的禁忌 8—1“老实”本身就是
死穴 8—2借助第三者的威名 8—3永远要思考替代方案 8—4要积极，但别操之过急 8—5不装懂、不插
嘴 8—6谈判对事不对人 8—7分清楚意见与事实 8—8以退为进的是陷阱 第九章“逆转胜”百分百成交
技巧 9—1为对方贴上标签 9—2抢救临时变卦的残局 9—3善用说“是”的权利 9—4小心弄巧成拙 9—5
全身而退 9—6劣势地位靠二软解救 9—7创造共同语言 9—8制造疲于奔命的假象 9—9学会刻意“忽略
” 9—10让对方无路可退
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章节摘录

版权页：   插图：    为对方找一个成交理由 有经验的房屋中介业务可以很快地分辨出卖方客户的类型
，从心态好坏和房子卖相去判断案件的难易度。其中最怕碰到产品不好的房子，且屋主心态很强势，
不愿意降低价格。 遇到这样的客户，有经验的房屋中介业务员除了会主动分析市场行情外，也不会急
着马上要求屋主降价，通常经过1个月后，看屋的人变少了，屋主自然软化，这时再进行沟通，调降
价格也更容易。 有时候屋主不愿降价，其实是有难言之隐。一名业务曾经接过一个案子，菜市场中最
好的黄金店面求售，当时店面的屋主是一位老太太，她说自己年纪大，没办法继续卖水果，想把店面
卖掉。老太太开了3，800万元的天价，虽然是地段最好，每月有二三十万元的租金收入，但是行情不
过2，000多万元，几次与老太太沟通降价，总是不得其门而入。 一般业务员遇到这样的瓶颈很快就放
弃。但是这名业务员却不放弃，每天早上到市场摆张桌子，挂着“售黄金店面”的牌子、发传单，下
午四五点就陪老太太收水果摊，两个月下来，不但对当地市场的生态了如指掌，诚恳的态度也感动了
屋主，使其卸下了心防。 在一次聊天中，老太太才透露，其实卖掉店面也是迫不得已，为替欠债的儿
子偿债，加上为自己退休留下些老本，才想多卖一点钱。当对方愿意说出卖屋的真实动机，一切就好
谈了。这位业务员认真替老太太做了完整的理财规划，包括儿子债务需求以及退休后的资金需求，那
间黄金店面最后以2，800万的价格售出。 要洞悉客户心，其实不是没有蛛丝马迹可循。以买卖房屋为
例，卖方是不是投资客，其实一看就知道，通常投资客只在乎能不能获利，对于房屋的状况比较不在
乎，且考虑的是能不能短线脱手，因为这些人多半资金压力比较大。面对这类型客户，专业分析市场
行情，提供进场时机点，才能满足对方的需求，同时要不断地替对方找到一个成交的理由。 谈判时的
实用步骤 正面的开场白 赞美对方的工作情况或成就。 表达想法 陈述完事实后，表达你对这个状况的
想法。

Page 6



《一看就懂》

编辑推荐

《一看就懂:超级业务员一定要学会的90个说话技巧》全面破解顶尖业务谈判的致胜秘籍，让你立即学
会谈出无中生有的好生意！不管你是谈判新手还是沙场老将，都能从中学会如何在协商中获胜，以抢
得成功的先机！
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精彩短评

1、台湾引进过来的轻阅读类图书，不是什么经典，但很不错。
2、还可以， 还没有看完的
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