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前言

无论你愿意与否，你都是一名谈判者。
谈判是生活中无法避免的现实。
你要和老板商量加薪，要与陌生人商定买房的价钱；两个律师解决一起交通事故引出的诉讼；几家石
油公司计划联合勘探近海石油；市政府官员与工会领袖会谈以避免公交司机罢工；当年美国国务卿和
苏联外长试图就限制核武器达成协议。
以上这些都是谈判。
每个人每天都要与别人进行谈判。
就像莫里哀笔下一辈子追求谈吐高雅的汝尔丹先生那样，我们有时在不知不觉中与别人谈判。
比如你和爱人商量去哪里吃饭，或者与孩子商定他们何时熄灯睡觉。
谈判是从别人那里寻求自己所需的一个基本途径，是与谈判对方存在相同和不同利益时寻求解决方案
的相互交流。
冲突日益增多，需要谈判的场合也越来越多。
每个人都希望自己的事情由自己来决定，人们越来越不愿意听别人发号施令。
由于人与人之间的不同，我们需要用谈判来消除分歧。
不论是在商界、政界还是家庭中，人们更多的是通过谈判来解决问题、作出决定。
即使是打官司，人们也经常在审判前庭外和解。
虽然谈判每天都在发生，但要谈出好结果却不容易。
人们对通常的谈判技巧不是感到不满意，就是厌烦透顶，或者敬而远之——甚至三者皆有。
人们发现自己处在两难之中时，有温和与强硬两种谈判方法。
温和者总是避免双方的摩擦冲突，为了达到共识，他往往很快作出让步。
他希望有个愉快的解决方案，但却常常发现自己被别人利用而不得不咽下苦果。
强硬者则认为谈判是一场意志的较量，谁采取的立场更极端，谁能硬撑到最后，谁就能赢。
他当然想赢，可结果往往是硬碰硬，不但弄得自己筋疲力尽、黔驴技穷，而且也伤害了自己与对方建
立起的关系。
其他一些谈判技巧都介于两者之间，无非是要在既有所得而又不伤和气之间寻找平衡。
还有第三种谈判方法，它既不温和也不强硬，但却刚柔相济。
由“哈佛大学谈判项目”研究出来的这种“原则谈判”方法是根据事情本身的是非曲直寻求解决方案
，而不是进行一场各执己见的讨价还价。
这种谈判方式建议双方尽可能实现“双赢”。
双方利益发生冲突时，必须让谈判结果基于某些公平的准则，而不是以某一方的意志为转移。
原则谈判的原理是在道理、原则上强硬，对人则采取温和的态度。
它不需要耍花招，不需要装腔作势。
原则谈判让你得到想要的东西而又不失风度，它让你公平有理的同时又能保护自己不被对方利用。
本书就是介绍有关原则谈判的方法。
第1章讲述采用就双方立场讨价还价的标准谈判方式带来的问题，接下来的四章介绍了有关原则谈判
方法的四条原理，最后三章则回答有关原则谈判方式最常见的一些问题：如果对方实力强于自己怎么
办？
如果对方不配合该怎么办？
如果对方使用卑鄙手段又该怎么办？
当年美国外交官同苏联进行军控谈判时可以采用原则谈判方式；华尔街律师代表“财富500强”大公司
进行反垄断诉讼时也可以采用它；甚至夫妻之间商量到哪儿度假或离婚时如何分割财产等问题都可以
采用这种方法。
任何人都可以使用这种谈判方法。
谈判的形式各不相同，但基本要素不变。
无论要解决一个还是多个问题；一方还是多方参与谈判；无论是有规定的程序，比如集体谈判，还是
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随机应变，比如与劫机者谈判，原则谈判都完全适用。
不论对手有无经验、是否友善，它都能发挥作用。
原则谈判是一种通用的策略，它与其他所有方法都不同，如果谈判对方也掌握这种方法，那么谈判不
会因此更加艰难，而是变得更加容易。
如果他们也读了这本书，那就再好不过了。
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内容概要

　　我们每一个人都是一位谈判者，每天都不可避免地要与谈判相伴。
虽然谈判随时都在发生，但要谈出好结果却不容易。
常见的谈判策略大多属于温和或强硬的方式。
温和的方式总是尽量避免摩擦和冲突，为达到共识，往往很快让步；而强硬的方式则以战胜对方为目
标，坚守立场，但常会两败俱伤。

　　还有第三种谈判方式。
“哈佛大学谈判项目”研究出了“原则谈判方式”。
这种方式根据事情本身的是非曲直寻求解决方案，强调把人和事分开，着眼于利益而非立场，当双方
利益发生冲突时，让谈判结果基于某些公平的标准，而不是以某一方意志为转移。

　　谈判形式千差万别，但基本要素不会变，因此，在各种谈判中，原则谈判方式都完全适用。
《谈判力》便介绍了有关原则谈判的方法。
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作者简介

　　罗杰·费希尔,哈佛大学教授，“哈佛谈判项目”主任；同时供职于冲突管理咨询公司和剑桥冲突
管理咨询集团，为众多的政府部门、企业和个人提供谈判咨询服务。
　　　
　　威廉·尤里，国际谈判协作组织顾问，“哈佛谈判项目”创立者之一，曾在哈佛商学院为企业家
、工会领导者和政府官员讲授谈判课程。
布鲁斯·巴顿，“哈佛谈判项目”副主任，曾创办过两家致力于谈判培训和咨询的顾问公司。
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问题1：“在立场上讨价还价是否有道理？
”
问题2：“如果对方相信另一套公平标准怎么办？
”
问题3：“如果并非必要，我是否应该做得公平？
”
○ 关于人际关系问题
问题4：“如果问题在人，我该怎么办？
”
问题5： “我甚至要与恐怖分子以及类似希特勒那样的人谈判吗？
什么时候我可以拒绝谈判？
”
问题6： “如何针对性格、性别以及文化等方面的差异及时调整谈判方法？
”
○ 关于策略问题
问题7： “对于像‘在哪里会面’、‘谁先开价’、‘开价多高’这类问题，我应如何决策？
”
问题8： “具体地说，我如何由制定选择方案过渡到作出承诺？
”
问题9： “怎样才可以不冒太大风险去尝试这些想法？
”
○ 关于实力的问题
问题10： “当对方实力更强大时，我采用的谈判方法真能起作用吗？
”“如何增强我的谈判实力？
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章节摘录

版权页：   第1章不要在立场上讨价还价 不论谈判是有关一项合同、家庭内部纠纷，还是国家间的和平
协议，人们常常在立场上纠缠不清。
双方站在各自的立场上，为自己争辩，最后作出一定的妥协，找到双方都能接受的折中办法。
这种谈判方式最具代表性的例子是顾客与旧货店老板之间的讨价还价。
 顾客老板 这个铜盘子什么价钱？
你眼光不错，75美元怎么样。
 别逗了，这儿有块压伤，我出15美元。
什么？
您要是诚心买，我还能考虑考虑。
15美元，开玩笑吧？
 那好，我出20美元，75美元太离谱了。
给我个合理的价钱。
小姐，你砍价真够厉害，60美元拿走得了。
 25美元。
我进价也比这高多了！
你诚心买吗？
 37.5美元，我最多就付这个价。
你看看上面的图案，到明年这样的盘子价格能翻1倍。
 就这样谈下去，他们也许会达成共识，也许毫无结果。
 谈判的任何方法都可以通过三方面的标准来衡量：如果有达成共识的可能，就应该达成明智的协议；
谈判应该有效率；增进或至少不损害双方的关系（明智的协议是指协议尽可能保障双方的合法利益，
公平解决双方的利益冲突，协议持久性强，并考虑了社会效益）。
 上面举的例子反映了最常见的谈判方法，就是不断采取新立场，放弃旧立场。
 就像上面那位顾客和店老板所做的那样，立场在谈判中起了一定作用。
它告知对方你的需求，在前景不明朗、存在一定压力的情况下提供了一个立足点，最终可能会产生自
己能接受的结果。
但通过其他方法也能起到上述作用，而且在立场上纠缠不清使双方无法实现上述三个基本标准：达成
明智的协议、有效率地谈判以及友善地谈判。
 在立场上纠缠不清不能达成明智的协议 如果双方就各自的立场讨价还价，他们通常会抱着立场不放
。
你越是声明自己的原则，保护自己的立场，你的立场就越坚定。
你越想让对方明白改变你最初的立场是非分之想，你就会越死守自己的立场。
直到把你的自我形象当成了你的立场。
你现在又多了一个目标，就是保存自己的脸面—把今后的行为和过去的立场联系起来，这就使得谈判
越来越不可能就双方的最初利益达成共识。
 肯尼迪总统时期美苏全面禁止核试验谈判的失败，恰好说明了在立场上纠缠对谈判造成的危害。
当时主要的问题是：美苏双方每年允许对方到自己境内被怀疑有核试验活动的地区检查多少次？
苏联方面当时最后提出是3次，而美国坚持最少10次，由于立场问题，谈判就此破裂。
而双方都没有想明白一个事实，即检查是指1个人四处看1天呢，还是100个人不加选择地检查1个月。
双方都没有在设计检查程序上动脑筋，使它既满足美国在核查方面的利益，又能实现尽可能减少对方
干预本国的愿望。
 由于双方将更多的精力投入到立场上，各自真正关心的问题被忽略掉了，达成协议的可能性也变小了
。
最后的谈判结果也许只是机械地反映各自最终立场的差距，而不是真正认真地考虑双方的合法利益，
结果往往也就不那么令双方满意了。
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 在立场上纠缠，缺乏效率 传统的谈判方式可能使双方达成协议，比如铜盘子的价格；也可能令他们
不欢而散，比如实地检查核试验活动的次数，但两者都要耗费大量时间。
 在立场上纠缠不清会阻碍双方达成协议。
为了使最终结果有利于自己，双方的起步都很极端，而且死守不放，还欺骗对方，隐瞒自己的真实观
点，只有迫不得已的时候才做一点点让步。
以上每个因素都会影响双方达成有效协议。
双方起步越极端，让步越小，谈判所需的时间就越长，所花的精力也就越多。
传统的谈判方式还需要谈判者作出大量的决定，如能给对方什么条件，该拒绝什么条件，可能作出多
大让步等等。
决策过程最为费时费力。
每一项决定不仅是向对方让步而且可能会产生压力，从而导致再次让步。
因此谈判者往往拖延时间，威胁要离开谈判桌，阻碍谈判进程，或采取其他一些花招，这只能使双方
投入更多的时间和精力，增加不欢而散的可能性。
 在立场上纠缠影响双方之间的关系 在立场上讨价还价完全是一场意志的较量。
每个谈判者都坚持自己的立场，本来是双方合作解决的问题，却成了一场你死我活的斗争。
每一方都试图单凭意志力使对方退却。
“我不会让步的，你要是想和我去看电影，就得看《马耳他之鹰》，否则没门！
”当一方看到自己的合理要求由于对方的强力压制而得不到重视时，愤怒和憎恨往往占据上风。
因此在立场上讨价还价会影响甚至破坏双方的关系：一起合作多年的企业集团可能会分道扬镳；邻居
们从此不再说话；一次唇枪舌剑带来的不愉快也许一辈子都消除不了。
 多方参与使立场式谈判更为不妙 尽管人们总是习惯将谈判视为两个谈判对手之间的事情，但实际上
几乎所有谈判都涉及更多人。
有时会有好几方坐在谈判桌旁，有时每一方都包括普通谈判成员、高层官员、董事会甚至各种委员会
，这些都是谈判中要打交道的对象。
谈判涉及的人越多，立场式谈判带来的弊病也越多。
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名人推荐

这是我迄今为止读到的最好的一本谈判指南！
无论是维护自身利益的普通人还是致力于维护和平的政治家，都能从这本书中获益。
 ——约翰·肯尼斯·加尔布雷斯（John Kenneth Galbraith） 已经在国际舞台上大放异彩的简明而有力
的谈判理念被带到了大众面前。
这本书是处理谈判问题的极佳指南！
 ——塞鲁斯·万斯（Cyrus Vance） 《谈判力》是一本极具阅读价值、通俗易懂的指南，它可以帮助
你解决各种各样的纠纷，教你如何在赢得谈判的同时不失掉友谊。
 ——安·兰德斯（Ann Lander）
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