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《谈判的真理》揭示了46条经过千锤百炼的谈判原则以及短小精炼、拿来就用的实用技
巧。

成为世界级谈判专家，在各种谈判场合中如鱼得水，取得卓尔不群的成效！只需要好好
想想这些真理就够了。

内容推荐：

谈判无处不在——大到涉及数百万美元的商业行为，小到和孩子就游戏和休息问题进行
协商。谈判是一种人与人的互动，各方都要争取自己的最大利益，在这个过程会有朋友
、同事、爱人甚至是你所憎恨的人，过程会是顺利、受阻甚至完全破裂。有没有能够“
放之四海而皆准”的谈判真理呢？

《谈判的真理》就将解答这些问题。告诉你该如何做好准备，得心应手地应对最复杂、
棘手的谈判。

《谈判的真理》有三个特点：

首先，给出了一个适用于任何情境的谈判策略。我们必须摒弃一个错误的观点，即认为
正规的商业谈判从根本上有别于日常工作或生活中的谈判。事实上，如果你非常擅长房
地产交易的谈判，那么在同店主就一件大衣进行讨价还价时，你同样会有不俗表现。

其次，关注任何谈判都需要完成的两个关键任务：如何有效利用从对方那里收集来的信
息；如何有效地提出“共赢”的提案。

最后，还讲到如何处理一些棘手的状况。例如，需要在何时发出“要挟”，如何与你不
信任的人建立起相互信任关系，如何该放手时就放手，如何与你的“宿敌”或“密友”
谈判。

谈判听上去令人畏惧，但是如果你能博闻广记、不断练习、做好准备，就一定能成为谈
判桌上的赢家。这是一条真理。
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标签

谈判

沟通

全球顶级管理大师畅销书精品套装

谈判学

negotiation无处不在

酸爽

管理学

无评分

评论

火车上读完。纠正了我的不少误区。书的内容偏浅。

-----------------------------
还是比较有实用性的，只是很碎片化，不成系统。

-----------------------------
重点读第2、3、4章，干货相对集中，对谈判的技巧讲解还是比较简洁到位的，比方说
不能轻易透露自己的最佳备选方案，让步讲究策略，多个议题同时进行等等
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-----------------------------
对我这样心直口快之人，还是有些用处的，至少提点了自己

-----------------------------
内容浅显，有个别思考点

-----------------------------
可能会有点用吧，读的时候一直在想自己买东西讨价还价的过程，以后可以试试

-----------------------------
短小精悍的书，谈判不只在商场上有，情侣家人之间凡事需要顾及双方利益而达成目标
的场合都会出现，一些基本原则也算有所收获。总结下来，知己知彼，明确自己的目标
，通过有效沟通达成双赢。

-----------------------------
有道理倒是有道理。也有一些干货。也有不少废话。字很大。内容没有那么多。有些案
例其实并没有很有说服力。一己之言。

-----------------------------
半天可以读完的书，干货不多

-----------------------------
达到双赢需要足够的信息交流，可不是所有人都愿意坦诚的说出自己的想法，并做出适
时的让步。

-----------------------------
谈判的真理_下载链接1_

书评

这是【掌握受益终生的谈判技巧】类图书主题阅读的第10本书—《谈判的真理》，也是
#每天一本书#的第58本书。 评分：4分（满分5分） 本书能解决什么问题？
1、谈判前该准备什么？ 2、如何设置自己的底线？ 3、如何与自己不喜欢的人谈判？
笔记摘要： 一、谈判前该准备什么？ ...  
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