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内容概要

本质千古不变，技巧因人而异。要想学会谈判，学懂谈判，首先应该抛开技巧，去摸索谈判的本质，
去读懂人心，这是最重要的。所以在本书的前两章，我们首先要了解我们为什么要谈判，什么样的谈
判是成功的，什么样的谈判是失败的，同时还要掌握一些心理学的知识。了解完这些，再通过谈判步
骤的分解，从开始的准备，到如何讨价还价，再到结束这一系列过程，为读者层层演绎，不但让读者
知道该怎么做，还要知道为什么这样做，从原理着手学习技巧，就好像在破解一个密码，当我们把每
一层的密码解开，最终就能得到收获。

Page 2



《破解谈判密码》

作者简介

李维，北京大学国家软实力课题组组长，专家委员会主任。中国软实力研究院研企业软实力研究分院
副院长。

Page 3



《破解谈判密码》

书籍目录

前言：谈判无处不在
第一章 解码——破解谈判的智慧密码
人们为什么要谈判？
美式谈判与中国特色
自信乃谈判之本
左右谈判天平的三个关键因素
掌握法律手段是取胜之道
避免陷入谈判的十一个陷阱
第二章 读心——心理学在谈判中的运用
心理学在谈判中的运用
驱动人决策的两种力量
产生谈判的三大驱动力
需求如何影响谈判行为
谈判的期望和目标
谈判者需要怎样的心理素质
第三章 造势——打造利于己方谈判的环境
谈判环境的选择
谈判座位的选择
谈判时间的选择
谈判氛围的选择
第四章 分析——全方位透析对手
有效获取对手信息的两个途径
谈判场外的分析过程
锁定关键人物的谈判策略
如何发掘对手的真实需求
谈判对手人格分析
谈判对手心理分析
第五章 破冰——消除对手疑虑
向医生学习怎样化解戒备心理
如何营造一个好的开局
在谈判中体现诚意的技巧
建立有效的客观标准
强调共同点，进入对方“频道”
善于观察、得体称赞
第六章 报价——提出谈判目标的策略
你的观点足够“金钱化”吗？
制定方案，伺机提出
为什么报价要高于预期
最好让对手先报价
不要接受第一次报价
学会表演，对一切都感到意外
谨记，只给对方一个好处
第七章 交涉——教你如何讨价还价
在交涉中如何达到“双赢”
永远不要在立场上讨价还价
每一步的让步都要进行交换
拒绝折中方案

Page 4



《破解谈判密码》

设定好底线绝不动摇
如何演好黑脸和白脸
第八章 说服——先打动心，再说服脑
告之以利，示之以害
逐步引导，改变观念
以退为进，转守为攻
先听后说，借力说服
摆出事实，心服口服
第九章 破局——应对谈判中的突发情况
破局谈判的原则和技巧
对手发火该怎么办？
对手没有决定权该怎么办？
如何应对价格谈判
谈判陷入僵局？寻找第三方解决通道
避免陷入对抗的死胡同
第十章 成交——锁定胜局的关键
抓住成功前的信号
善用压力促使对方妥协
如何使用最后通牒
紧守最后期限的秘密
怎样让对手欣然介绍谈判结果

Page 5



《破解谈判密码》

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:www.tushu111.com

Page 6


