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谈判从说“不”开始 (豆瓣)

内容简介：

丰富的案例、独到的剖析、权威的指导、实用的技巧。在任何场合下，无论是购买新房、达成数百万美元的商业交易，还是决定带孩子们去哪里吃晚饭，《谈判从说“不”开始》都将为你提供一种颠覆传统思维、充满反直觉的系统化策略，助你在各种类型的谈判中游刃有余。

你是否害怕多年的老主顾威胁与你终止合同？你是否极度渴求犹豫不决的顾客心甘情愿地买下商品？你是否一厢情愿地以为答应了对方的条款就能签下订单？你是否担心损害与大客户的合作关系而不敢伸手去讨债？你是否知道如何与难缠的老板谈加薪？请注意：所有的谈判都是利益的抗衡，要成为谈判大赢家，请向对手的无理要求说“不”！

许多人认为要达成交易就得向对方的一切要求“YES”，他们害怕说“不”，也害怕听到“不”。然而，谈判中，对手会不择手段地迫使你作出不必要的妥协，试图笑里藏刀地“打劫”你。

本书引入了一种基于决策的谈判体系，教你如何理解和控制自己的情绪，如何忽略你无法控制的最终结果，从而注意力集中在你可以控制且必须控制的活动和行为上，以确保能够与高手们进行成功的博弈。

顶尖的谈判专家：
· 不钟情于“是”，反而更青睐“不”
· 从不急于达成交易，而是始终让对方感到舒适和安心
· 永远不显露出需求感；他们会利用对方的需求心理
· 打造“白纸一张”的心态，确保提问和倾听答案，避免先入为主的假设和期待
· 始终有使命和目标指导其决策
· 发送邮件前必须明确要达到的目标
· 熟悉自己及对方的四大“预算”：时间、精力、金钱、情感
· 绝不把时间浪费在那些不能真正做出决策的人身上

本书汇集了数十个商业和个人故事，每个章节都形象阐述了系统的各个要点。这本书将彻底改变你的谈判人生。通过学习吉姆·坎普的《谈判从说“不”开始》，你可以勇敢说“不”，规避谈判中所有的风险与陷阱。你会明白“NO”是谈判制胜的语言杀手锏，说“不”不是谈判的终结，而是谈判的开始。


作者简介：

[image: ]吉姆·坎普（Jim Camp）是一位与罗杰·道森、赫布·科恩并驾齐驱的世界顶级谈判大师，有着20多年的实战经验，曾受邀参加全世界众多公司的上百场大型谈判活动，足迹遍布美国、英国、德国、俄罗斯、罗马尼亚、日本等国家。世界的每个角落都有吉姆·坎普训练过的谈判队伍。吉姆·坎普为全球五百多家知名企业进行过谈判，包括IBM、摩托罗拉、美林证券、保诚保险等。吉姆·坎普每天大约有30家公司的案子在同时进行，每年大约亲自介入750场的谈判。他曾在哈佛大学、俄亥俄大学以及旧金山大学等多家美国著名大学商学院研究所开设谈判课程。他是《企业杂志》（Inc. Magazine）主办的“企业成长”研讨会的主讲人。他还曾受过CNN专题报道。
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