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第二部分  抓住要领 决胜谈判
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在你阅读本书之前，我先详细阐述一下你即将注意到的三

方面事情。

首先，我要让我绝大多数的读者确信，我十分注重遣词造句，

尽量避免各项用词的偏差，避免出现矛盾。当然我也希望读者

们原谅书中无意的疏忽，我花了很多时间用于创作，如果有这

些缺失出现的话，请接受我的道歉。

在撰写此书的过程当中，我曾花费了很多时间用于抓住人

们对英语语义不同的好恶。我最初的尝试是尽量减少使用代词，

因为太多的代词会使文章显得前后混淆和拙劣，读者看了你的

书后只会觉得是在浪费时间。我还大量使用了一些较为男性化

的词语。因此，你可能会偶然遇到一些表露男性至上主义观点

的措词。当然，我并不认为由于夏娃是用亚当的一根肋骨造的，

女人就该依附于男人，相反，我对女性是绝对尊重的。到了现

在这个大彻大悟的年龄阶段，才发现这个错误最终应该根源于

我们国家的母语。

其次，我努力使我的文章中不出现类似脚注、参考以及技

能指导类的教材那样的东西，因为我认为自己不需要用这些来

支撑我的观点和意图。我写这本书的目的不是为了给专家提供

前 言 YOU CAN 
NEGOTIATE ANYTHING
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学术性的指导，而是为了给那些外行们提供一些可读性强、可

操作性强的参考。我的这些思想、观点只能是因其本身而有意义，

若非如此，即使一个非常可爱的小脚注也不会挽救什么，如果

连思想都站不住脚，那全书将毫无意义。书中的这些例子、论证、

思想必须同读者的实际需求相一致，否则，再多的根据，也只

是画蛇添足，无济于事。

第三，读者在读此书的时候不会陷入学术上的或是法律术

语上的困惑，因为我已经在这之前就将事例简单化、明了化了。

应该说，我在本书的某些部分对一些专业术语只是作了粗线条

的解释，这些术语在句子中有丰富的含义，需要我们在阅读的

过程中花时间去理解。同时，我一改过去那种咬文嚼字的做法，

大量使用建议性的语气，采用一般的对话形式，抛弃那种刻板

的专业性文字描述。用一种更直白、更灵活的语言来取代那种

文绉绉的、令人肉麻的感觉。

我出这本书的本意并不是为了说明什么是正当的行为，然

后告诉你应该怎么做。相反的，我的目标是为了阐明你的现实

状况以及目前距离理想的差距，告诉你是否还有机会等。我会

指出到底是什么限制和束缚了你，同样，在提供了合理的选择

方案的情况下，会让你自己从中作出抉择。然后你们中的每一

个人都会在你们自己认为舒服、满足信仰的前提下，找出一条

既能够得到你们所需要的，又能满足自己独特需求的途径来。
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第 1 章 万事皆可谈

你所面对的现实世界其实就是一个巨大的谈判桌，不管喜欢与否，你

都是局中人。作为社会中的一个个体，你难免和别人发生冲突，比如家人、

业务员、竞争者等，还可能会遇到具有“创业者”或是“权力核心分子”

这样吓人头衔的人物。如何处理同他人以及社会其他组织之间的关系甚至

是冲突，不仅决定你是否能够摘取成功的桂冠，而且还决定着你能否过上

充实、惬意并让你感到满足的生活。

谈判是一块需要用知识和勤奋来经营的土地，其目的在于从那些你所

需要的人之中得到帮助，竭尽所能地去获取他人的好感，并从他人手中得

到我们所要的东西，道理就是这么简单。

人人都应成为“谈判专家”

如果你留意的话，就会发现原来我们需要的东西真是多种多样、五花

八门。比如说名誉、自由、金钱、公正、地位、爱情、安全以及赏识等都

要想到达希望的彼岸，你只有通过谈判才能跨越铺满荆棘的道路。

To get to the Promised Land, you have to negotiate your way through the wilderness.
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第一部分 你也可以谈判
Yes, You Can

是我们的追求。我们还注意到，生活中有一部分人总是比其他人更清楚地

知道如何才能得到他们想要的东西。而你，即将成为这些人中的一员。

人们传统的思维方式总是认为，成功总是钟情于那些受过良好教育、

拥有巨大才干以及作出突出贡献的人。但是残酷的现实总是使那些持有这

种观点、努力工作并希冀到达成功彼岸的人大失所望。“成功者”这个头

衔似乎总是垂青那些既有才干又有“谈判”能力的人，谈判往往能够让他

们得到想要的东西。生活的现实要求真正的“赢家”除了具备竞争力之外，

更要具备谈判能力。

何为谈判

我下的定义是：谈判是综合运用一个人的信息和力量，在多种力量所

形成的结构网的张力范围之内去影响人们的惯常行为及反应。

如果你仔细考虑这个涵盖面广阔的定义，你就能意识到：从某种意义

上讲，谈判事实上贯穿了你生活中的全部细节，包括你的工作以及私人生

活。在生活中的每一个细小方面，你都在不断地与他人进行着谈判。

那么在工作之余，我们到底用信息和力量在影响谁的行为？丈夫同妻

子谈判，同样妻子也在和丈夫谈判（当然了，我希望你们的婚姻是一个合

作无间的双赢谈判）。你还在不经意间用信息和感召力影响着你的亲朋好

友。此外，谈判还可能在这些情况下发生：当你违反交通规则，交警找到

你时；当商店不大愿意受理你的个人支票时；当房东没有提供基本的生活

设施或是准备提高房租时；当一个专家向你索取提供服务后所需支付的费

用时；当一个汽车经销商试图推销汽车时；当你已经进行了预订但酒店的

服务员还是对你说“客满”的时候。

在一个家庭之中，谈判更是司空见惯的事情，父母和孩子经常会莫名

其妙地卷入谈判。下面我就给你讲述一件发生在我身边的事情。
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YOU CAN NEGOTIATE ANYTHING

YOU CAN NEGOTIATE ANYTHING
案例直击

9 岁小孩也很懂谈判

我和妻子有 3 个孩子。我们最小的儿子在 9 岁时体重只有 50

磅（约 23 公斤），在与他同年龄的孩子们当中，他的体重是明显

偏轻的。我的小儿子经常会让我们感到难堪，事实上，他是我们

家庭中所有纠纷的根源。因为我和妻子均属能吃的那种人，或者

说是美食家，所以老大、老二都继承了我俩的“优点”，胃口好得

出奇。但自从我们俩有了老三之后，问题便接踵而来，人们常常

会好奇地问我们：“这孩子是从哪里来的？是你们生的吗？”

老三如此瘦弱与他的人生逻辑有很大的关系，提供食物的地

方他都是避之不及的。对于他来说，“用餐”、“厨房”、“晚餐”和“食

物”都是俗不可耐的字眼。

几年前，我在辛苦地忙碌、奔波了一周之后，在星期五的晚

上回到家里。

出门在外的旅途是非常寂寞的，至少对于我这样的人来说确

是如此。我一边在回家的路上走，一边在脑海里构思着一场隐约

潜在的谈判，回家后同妻子好好谈谈。走进家门后，情况让我大

失所望，妻子像胎儿似的蜷缩在躺椅上，无聊地吮吸着手指。我

顿时感到非常惊诧，马上意识到妻子可能遇到了什么不顺心的事。

恰在这时，听见她喃喃地说道：“今天简直是糟糕透了。”

为了能让她尽快摆脱忧郁，我立刻说：“今晚我们为什么不去

饭馆吃一顿呢？”刚一说完，妻子和老大、老二便异口同声地答

道：“太好了。”但是 9 岁的小儿子并不同意。他说：“我不去饭馆

吃饭！”这时，我突然变得非常急躁，一下子抱起他并把他放进了

车里，这也是一种谈判，不容分说。

来到饭馆后，小儿子还是没有停止抱怨。最后他说：“爸爸，

为什么我必须和你们围着桌子坐？为什么我不能坐在桌子底下？”

我转向妻子说：“这样行吗？我们四个人围着桌子坐，桌子下
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第一部分 你也可以谈判
Yes, You Can

面还有一个。我们还可以省下一部分钱呢！”她开始不同意，但是

我还是说服了她。

晚餐开始后的前 10 分钟大家都相安无事。但在上第二道菜之

前，我感到一个黏糊糊的小手摸着我的腿。几秒钟后，我的妻子

好像受到了强烈的刺激，一下子从座位上跳了起来。

这时，我真的来气了，把手伸到桌子下面，抓住了这个“捣

蛋鬼”的肩膀，并把他拉出来，一把按在靠近我的座位上，以低

沉的声音对他说：“就坐在这儿！不准动，别跟我说话，也不要惹

你妈、哥哥和姐姐！”

他答应道：“行，可是我能站到椅子上去吗？”

“可以”，我不得不作出让步：“那你就自己一个人爱干吗干吗，

别再吵到大伙。”

20 秒钟之后，大家都不再理睬这个自己独自在墙边玩耍的小

鬼，可他却在没有任何先兆的情况下，把手放在嘴边围成口杯状，

大声地叫嚷着：“这是一个令人恶心的餐厅！”

我感到异常震惊，再也无法保持优雅的风度，但脑子还算清醒。

我捏住了这小家伙的脖子，把他塞进了桌子底下，然后要求买单，

草草结账离开了饭馆。

在回家的路上，妻子对我说：“赫布，我想我们今晚应该吸取

教训，以后不要再把这家伙带到饭馆了。”

我不得不认罪似的同意，再也不带这个瘦瘦的家伙外出用餐了。在那

个令人窘迫的时刻，我们这个 9 岁的孩子所做的一切就是用某种力量来影

响我们的行为。就像今天很多孩子一样，他也是一个谈判者——至少是在

和他的父母谈判。

工作中你也许会经常参与谈判，尽管你可能常常意识不到。下属或雇

员总是用某种信息和力量影响他们上司的行为和思想。比如说，你有一个

非常好的企划方案需要领导接受时，所需要的是用某种方式来“包装”你

的思想，即领导是否接受你的企划方案有两个条件：一是是否迎合了领导
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