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内容概要

对任何一个谈判而言，最重要的是什么？
最优秀的谈判人员明白，这个问题的答案就是杠杆：一方相对于另一方所具备的感知优势。
因为杠杆是以感知为基础的，这一微妙因素在深思熟虑之际可能会迅速而频繁地发生变化。
懂得如何辨别、获得及维持杠杆就可以让伟大的谈判者与这群人区别开来。
　　本书有助于让你的谈判技巧最大化，它向你展示出在任何一种情况下如何察觉并使用这种一般是
隐藏的、对你有利的王牌。
本书以一种感人的、现实风格的方式写就，书中有很多自我评估和示例谈判，而且书中到处都是真知
灼见的意见和建议，它们是为了让你更好地掌握所有谈判中的这种不可或缺的组成部分而设计的。
　　不管你是位谈判专家，或者还仅仅是个初学者，本书都能帮助你建立起个人信心，提高你作为谈
判者的技巧。
本书就如何确认杠杆的指标或信号；降低另一方的杠杆；管理情绪（你自己的和对方的情绪），让这
些情绪对你有利；在电子邮件谈判中获得杠杆等方面，提供了实际的、战略性的指引。
　　全书内容以一种交互式的方式呈现出来，使用了很多例子加以例证，并且由双方谈判深入到更复
杂、更专业性的谈判（包括多方谈判和国际谈判）。
作者还穿插了一些调查表、练习、小型案例和一些模拟情境，以帮助读者巩固所掌握的技巧，检查对
杠杆的重要内容的进展和领悟。
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作者简介

罗杰·沃克玛（Roger J. Volkema），美国大学Kogod商学院的管理学教授，也是企业和政府的私人顾
问。
他是《谈判工具》的作者，居住在华盛顿特区。
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书籍目录

导言1?谈判和杠杆2?杠杆的4个特点3?杠杆的4种形态4?杠杆的来源5?杠杆的指标6?检查你的进展：识别
杠杆7?管理杠杆8?增加你的杠杆9?减少对方的杠杆10?检查你的进展：改变杠杆11?舞动杠杆12?现实检
验13?防守14?谈判的气氛15?方法的选择16?交流的艺术11217?另一种现实挑战18?杠杆、不确定性和风
险19?杠杆和道德规范20?管理情绪21?网络世界里的谈判22?多方谈判23?国际谈判24?放弃杠杆结束语附
录A　“杀人游戏”（一个有趣、有用的室内游戏）附录B　三方谈判致谢
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章节摘录

盲目杠杆也有可能是处于不利地位的一方认识到协议不成的成本，而有优势的一方却对自己的有利地
位毫无察觉。
这就叫做盲目杠杆。
在电影《富贵逼人来》（Being There）中，彼得·塞勒斯（Peter Sellers）扮演头脑简单的昌西.加德纳
，对于这个角色，除了他对园艺的一番言论让商政权贵奉为经济分析的圣谕外，别的就不值得一提了
。
凭借对自身分析能力的错误感知，尽管看不到这种优势，昌西·加德纳还是有了影响力或是杠杆了。
同样，如果你只是让修理工过来看看你家的冰箱，而不说明你所处的真实情形有多急迫，那么，这个
修理工拥有的就是盲目杠杆了。
正如前面两个例子介绍的那样，盲目杠杆也是有效果的。
只要一方察觉自身处于劣势，并且可能因为达不成协议而遭受重大损失，那么另一方就拥有杠杆。
这种情况有时也出现在扑克一类的纸牌游戏中。
跟新手打牌的时候，牌不好的老手就想弃牌（比如1对4），因为他不知道对手的若无其事究竟是牌好
，还是什么也不懂。
如果游戏继续，那成本可能就太高了，所以他选择弃牌或是虚张声势地跟注。
然而，盲目杠杆也有风险。
察觉到劣势的一方经常会试探另一方，看他是否知道自身优势的存在。
比如，打扑克的时候，牌差的一方可能就会吓唬对手，通过加大赌注向对手表明自己牌好能赢。
在昌西·加德纳的例子中，为昌西检查腿伤的医生可以确定昌西实际的智力水平。
如果他能让别人相信昌西体验过的世界仅仅局限在园艺和电视上，那么，盲目杠杆也就不存在了。
当然，劣势一方也会试图隐藏或限制自己的成本。
比如，在出问题的冰箱的例子中，你可能会请邻居帮你把需冷冻的食物放在他家的冰箱里。
只要能在邻居家放上一两天，那么修理工就不知道你的成本到底是多少了。
潜在杠杆如果优势方察觉到了自身的优势，而劣势方未察觉到不能达成协议的成本，这样的杠杆就叫
做潜在杠杆。
当你要求修理工说明你家冰箱的问题时，他可能马上就找到了问题的原因和严重性。
这就让他有了潜在的杠杆了。
同样，知道自己写出了好剧本的编剧，当他接触制片人或电影公司的主管时，就具有潜在杠杆了。
一位求爱者手里有两张音乐会入场券，而音乐会入场券已经售罄，当他为爱情约会的时候，他就拥有
了潜在杠杆。
或者，如果一家货运公司的主管在接触一位潜在客户的同时，也了解到公司的竞争对手即将因为罢工
而停业，这时货运公司同样拥有了潜在杠杆。
大卫相对于歌利亚也有潜在杠杆。
实际上，有很多种情况都可能涉及潜在杠杆。
外交艺术包括把潜在杠杆转换成积极杠杆，即转换成劣势方明白未达成协议的成本的情形，并且在这
个过程中没有增加另一方的杠杆。
有时可以通过第三方透露信息来达到这样的目的；而在其他时候，优势方会找到一种隐晦的方式亲自
将信息透露出来。
这个修理工只是把你家的冰箱拆开，找到了烧坏的线圈，他就把杠杆从潜在的状态转变成积极的了，
而他根本就不用多说什么。
把潜在杠杆转换成积极杠杆的另一种方法是使用“甜头”。
在利用这个策略的时候，一方会在谈判中隐藏一项优惠条件，然后在谈判快结束的时候亮出来，从而
帮助结束谈判。
比如，当你为是否购买新自行车而犹豫不决的时候，销售人员会用赠送自行车保护罩的办法帮你下决
心。
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这样的甜头就让交易成为不可抗拒的了。
甜头（一方知道自己的优势而作出的姿态）的出现，表明另一方未达成协议时的成本会更高，是另一
方直到谈判最后的重要阶段才知道的一种劣势。
当你正在犹豫是否要花那么多钱修理冰箱的时候，冰箱修理工表示冰箱的新部件和维修服务有两年保
质期，这同样也是甜头。
未知杠杆最后一种情况是，可能优势方和劣势方都没有意识到自己所处的情形。
这就叫做未知杠杆。
未知杠杆是一种不稳定的形态，因为未达成协议的感知成本一直存在。
有时这些成本会自然而然地显现出来，有时它们则是由谈判各方中的一方制造出来的。
比如，你正跟一位想买电视机的朋友在一起，你们不在电视机市场，而是在商店闲逛，就在这时你们
碰巧看到了陈列的掌上电脑。
工作上的几个朋友都有这个。
这时，有位售货员询问你们想买点什么。
你们对她说，谢谢，只想看看。
她就告诉你们这些掌上电脑只在今天降价40％出售。
突然间，你们就因为不能达成协议而有了潜在成本了。
同样，如果前面例子中的冰箱修理工还能够免费为你家修理别的东西，而你家的其他家电最近也确实
经常出问题，这就表明修理工拥有了未知杠杆。
  一般来说，杠杆能够从未知杠杆转变成潜在杠杆或盲目杠杆，从潜在杠杆或盲目杠杆转变成积极杠
杆。
下一章将介绍杠杆形态的转变是如何发生的。
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编辑推荐

《最有效的谈判》让我们明白：无论是在我们的商业生活中，还是日常生活中，谈判无处不在。
邮递员同手们明白，是否拥有谈判杠杆才是问题的关键！
对任何一们谈判者而言，要想赢得一场最有效的谈判，最重要的是什么？
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