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双赢谈判艺术





前 言

世上无时无刻不充斥着谈判。俄狄浦斯同人面狮身的司芬克斯的问答；太子

丹请求荆柯刺秦的谈话；隔着一张桌子的唇枪舌剑，这一切都是谈判。

谈判又无时无刻不在你的身边。当你的权益受到侵害时，当你面对奇高的对

手时，当你受到他人要挟时，你都要进行谈判。没有人能回避谈判。正确地运用谈

判艺术，它就会变成与人沟通的桥梁，建立起理解与互信。如果轻视或拙于谈判艺

术的运用，它就会变成一柄三尺青锋，刺伤别人或是自己。

谈判的最高境界是什么？有人说是百战百胜。照此推论，当你劝说不了孩子

的啼哭时，你必须拎一根碗口粗的木棒来奉行你的谈判政策。但你要担心孩子会

秉着“君子报仇十年不晚”的古训等着你的老去。

中国人的谈判艺术是一座宝藏。如果将中华五千年的谈判史展示开来，其中

的经典足以令当今世界的谈判大师们感慨万分，仰慕不已。那博大精深的儒家谈

判艺术，若实若虚的太极谈判策略⋯⋯无不闪耀着民族智慧和哲理之光。

古往今来，无数仁人志士、英雄豪杰都在向着谈判艺术的巅峰攀登，这就是双

赢———谈判的最高境界！

我们有理由承认，面对一条狗的狂吠时，在声音和气势上不可与之同日而语，

但我们坚信，在双赢谈判策略的指导下，我们有能力让狗与我们和平共处，互不侵
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犯。

求同存异是双赢谈判的理想。怎样求同，如何存异，却是历来许多所谓的“谈

判大师”们百思不得其解的问题。因为在这个世界上，人与人之间虽洋溢着坦诚相

待、仁厚信赖的真善美的温情，但永远都会存在相互猜疑、竞争，甚至诡诈阴毒的假

丑恶的涡流。“胜败乃兵家常事”只是不服输的奋发之语；“失败乃成功之母”也不

过是为了卷土重来而给自己的激励。谁又能做到不以成败论英雄呢？这是困惑，

更是我们在交际殿堂中的悲哀。

本书告诉你的只有五个字，令你终生受益的五个字———谈判要双赢。

知己知彼并不是为了百战不殆，诚心以待自会苦尽甘来。以退为进只是希望

谈判圆满；不偏不倚方能皆大欢喜。双赢谈判是一门艺术，又是一门科学。只有抱

着百折不挠的态度，才能拨开云雾见晴天；只有掌握了双赢的策略，才能柳暗花明。

将双赢的谈判策略烂熟于心，你就会获得谈判之道———谈判没有输家，只有双

赢。

编者

圆园园猿年员月
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自知者明

在现代人际交往过程中，现实世界充斥着形形色色的谈判，不管你愿意与

否，你都是一个参与者。上农贸市场的讨价还价、说服妻子买一台数字电视、教

导儿子听老师的话⋯⋯在不知不觉之中，你已卷入各式各样的谈判中。因为，你

有许许多多的需要，而这些需要很多只能从别人那里获得。

有两个小女孩为了吃一个苹果而争执不休，两人都想给自己分得较大的一

半，无论怎么分都不能使两人都满意。如果你是一个优秀的谈判人，那你可以建

议由一个女孩先把苹果切成两半，然后由另一个女孩先挑。显然，这种方法一定

会被她们接受，因为这是一个公平的分法，是谈判的最佳结果———双赢。谈判是

双方交锋的过程，要想达到双赢，就得精雕细琢自己，练就很高的素养。

被称为“全世界最佳谈判手”的霍伯·柯恩曾就如何做到知己作了以下论述：

“做到知己，许多人认为很容易。其实不然，了解自己并不比了解对手轻松。俗

话说‘当局者迷’。人们常常会犯过高或过低地估计自己的错误。因此，在评估

自己时，一定要慎重仔细。”

他把对自己实力的了解分成四个方面进行：
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员郾塑造自我
如果你是一个性情暴躁的人，那么在谈判中，你就很可能会陷入不利的局

面，从而导致签下不好的合约。人在情绪化的时候不愿意思考，很容易被对方看

似不错的建议所诱惑。生气的人，很难立即改变主意，即使发现自己做下了荒谬

的决定，由于情绪上的不稳定，也只有任人处置。镇静、沉着，是谈判时必须坚

守的原则，谈判人一定要认识到这一点。

如果你是一个很自负的人，那么对方有可能对你奉承恭维，让你在飘飘然中

落入陷阱。雷伯·柯恩强调谈判者的心理素质是非常重要的，只有将自己的心态

调整好，才能在谈判中扬长避短，采取适当的谈判策略以达到目标。

（员）树立信心。信心是重要的精神力量。在客观现实中，谈判者的自信与信

心，不是靠什么灵丹妙药的赐予，而是通过不断地训练自己、锻炼自己来培养。

在重大的谈判中，谈判者往往会被凝重的气氛和压力逼得喘不过气来，从而

心慌意乱，六神无主，本可以发挥的内容也忘得一干二净，致使主动权轻易地落

到对方手里。

那么在这种情况下，谈判者若想提高自己的谈判实力，就必须沉稳自信。自

信是伟大成功的源泉。不论才干大小，天资高低，成功都取决于坚定的自信力。

相信能做成的事，一定能够成功。反之，不相信能做成的事，那就决不会成功。

一个谈判高手在谈判前通常这样给予自己信心：
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�经常对自己说：“我能行的！”而不是：“我能行吗？”

�对谈判采取积极的态度和诚意。

�以现实的态度面对问题、分析问题、解决问题。

�坚持自己正确的主张。

�不要觉得谈判是如临大敌，动辄怀疑自己。

对谈判人而言，沉稳自信在谈判的实战阶段总是很重要的。它不仅有助于谈

判的顺利进行，更有利于提高谈判者的谈判实力，谈判实力的提高又反过来增强

谈判者的自信心，如此良性循环，最终会使你的谈判走向成功，从而达到双赢。

（圆）培养耐心。耐心是在心理上战胜谈判对手的一种战术，有耐心的谈判者

表现为不急于求成，并通过自己有意识的言论让对方知晓合作的诚意与可能。它

是提高谈判效率、达成谈判双赢的一种手段。它让对手了解自己，又让自己了解

对手。只有双方相互了解，才可能不会因某一句话或某一个要求而导致谈判破

裂。如果谈判双方都通过细致而踏实的准备工作，让对方了解自己、相信自己，

并且不厌其烦地倾听对方的陈述和诉求，双方就可能坦诚相待，并且在较短的时

间内达成协议。所以说，谈判者的耐心是产生谈判效益的直接缘由。

耐心是谈判者心理成熟的标志。急躁鲁莽在谈判盅是不可取的。在对客观事

物和现象做出全面分析和理性思考之后再做出科学决策，才是一个成功谈判者的

奥秘所在。在基本目标一致的前提下，应遵循“求同存异”的原则，不必计较对
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