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内容概要

当我们身处劣势，不得不面对与强势者的谈判时，该如何是好？
曼德拉身在狱中，能翻手为云、覆手为雨，让欧美大国都惟命是从，令南非政府不得不妥协，最终坐
上总统宝座，这是怎样一个劣势者的强势谈判！
巴西一个普通的家庭主妇，将媒体、政府拢到身边，从而有资格与超市集团进行价格谈判，这又是怎
样的一种劣势策略？
注意，她真的只是一名普通的家庭主妇。
本书通过各种案例、详细的论据，分类讲述，当作为“小人物”与“大人物”在谈判桌上相遇时，如
何巩固自己的防御、避免被巨人击倒；&#8197;如何着眼于巨人的薄弱点、使双方实力接近平衡
；&#8197;如何用独特的手段最大化自己的影响力，使自己看起来和巨人一样强大；&#8197;怎么将不
可能的交易转化成巨大的机会；&#8197;怎么通过谈话的艺术提高自己的社会地位⋯⋯
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作者简介

彼得·约翰斯顿，哈佛大学MBA,美国顶级谈判大师，美国商界、政界高级谈判顾问，争端斡旋者、调
停人。
他以自己独特的谈判艺术一一协助处于劣势的小人物或小团体取得谈判胜利而闻名全美，受到各大媒
体的关注和追捧。
他谈判经验丰富，美国中小企业甚至重大案件的嫌犯都曾经得到过他的帮助,他的社会影响力甚至得到
了美国政府的认可。
目前为美国政府高级顾问，美国CNH、ABC等长期特邀嘉宾。
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章节摘录

第五章 技巧性黄金交易把可能性很小或根本不可能的交易转化成像金子一样发光的巨大机会。
还记得1912年，莫菲特向罗斯福竞选小组支付了250万美元，因此他拍摄的照片被放在了竞选小册子中
，而实际上，根据那个时代版权法的规定，莫菲特应该收到多达300万美元的丰厚报酬，而不是支付。
设想一下如果莫菲特在事前多了解一些相关信息，或者干脆要求公平竞争，那么他将得到一大笔版税
收入，以及“总统官方摄影师”带来的潜在的收益。
在同巨人交易时，挑战虽大，但也并非没有机会。
⋯⋯劣势谈判专家通常会在远离谈判桌的时候就向巨人们展示他们的价值，以最终得到有利于他们的
黄金交易。
在刚开始的时候，劣势谈判专家通过同巨人的间接或非正式的接触，了解巨人的核心活动，然后围绕
该核心展开行动，展示价值，引起巨人的注意。
就像莫菲特那样，他其实已经成功地吸引了巨人的注意，但是与劣势谈判专家不同的是，他没能借此
实现黄金交易。
我们的价值体现在自我欲求的满意度上，包括财富的多少，社会的认可以及社会关系的稳定，还有就
是内心的平和，所有这些都可以通过同巨人的协商来实现。
利用差异来创造价值到了吃龙虾的季节，我和朋友乔纳森相约去吃龙虾。
我和乔纳森的口味不同，我喜欢吃有肉的白色尾部，但我的伙计乔纳森却最喜欢母龙虾的胸部里面的
绿色肠子，且每次都大快朵颐。
因此每次我们一起就餐时，他都很愉快地把龙虾尾部给我，而我则把那部分我无论如何都不会吃的绿
肠子给他，说实话它使我作呕。
相对于争执，我们的不同口味反而创造了使我们能够愉快就餐的机会。
我们花一份钱却得到了两倍的价值。
当我们与巨人谈判的时候，将彼此之间的差异作为优势，可以获得成倍的收益。
为什么呢？
因为巨人和小本生意经营者在很多方面都存在差异。
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编辑推荐

《劣势谈判:小人物的谈判策略》获美国年度独立图书奖、美国年度策略畅销书十佳。
《劣势谈判:小人物的谈判策略》讲述小人物的谈判策略，中小企业战胜大企业的制胜法宝。
中小企业年度团购图书冠军。
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