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内容概要

　　伴随全球经济一体化，金融资本时代到来了。
在这一波全球化过程中，西方国家已经从工业资本主义（或者制造业资本主义）过渡到金融资本主义
。
通过产业链的全球化，资本主义的半壁江山已经从产业转向金融。
但金融业不产生就业，金融资本组织中，只有老板和少量的技术操控人员（如金融工程人员），不再
需要传统产业和传统金融业所雇用的大量雇员。
这给各国政府组织的治理、劳动者的权益保障，以及工业知识的传承都带来严重危机，行为科学赖以
存在的产业基础正在动摇。
《“工业人性工程”系列教材：工业管理心理学》明确行为科学知识技术系统的工业产业传统背景，
称为“工业组织行为学”或“工业管理心理学”，适当时再称为“工业组织心理与行为学”。
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章节摘录

　　三、谈判的技能和策略　　以下是几种实际谈判中常用的技能策略：　　（1）避免争论策略。
谈判人员在开谈之前，要明确自己的谈判意图，在思想上进行必要的准备，以创造融洽、活跃的谈判
气氛。
然而，谈判双方为了谋求各自的利益，必然要在一些问题上发生分歧。
分歧出现以后，要防止感情冲动，保持冷静，尽可能地避免争论。
最好的方法是采取下列态度进行协商：冷静地倾听对方的意见；婉转地提出不同意见；分歧产生之后
谈判无法进行时应马上休会。
　　（2）抛砖引玉策略。
所谓抛砖引玉的策略，就是在谈判中，一方主动地摆出各种问题，但不提解决的办法，让对方去解决
。
这种策略一方面可以达到尊重对方的目的，使对方感觉到自己是谈判的主角和中心；另一方面，自己
又可以摸清对方底细，争得主动。
　　（3）留有余地策略。
这种策略实际上是“留一手”的做法。
它要求谈判人员对所要陈述的内容应留有余地，以备讨价还价之用。
在实际谈判中，不管你是否留有余地，对方总是认为你会留一手的，你的报价即使是分文不赚，他也
会认为你会赚一笔大钱，总要与你讨价还价，你不做出让步，他不会满意。
因此，为了使双方利益都不受到损失，报价时必须留有让步余地。
同样，对方提出任何要求，即使你能百分之百地满足对方，也不要一口承诺，要让对方觉得你是做了
让步后才满足他的要求的，这样以增加自己要求对方在其他方面做出让步的筹码。
　　（4）避实就虚策略。
该策略是指我方为达到某种目的和需要，有意识地将洽谈的议题引导到无关紧要的问题上故作声势，
转移对方的注意力，以求实现自己的谈判目标。
具体做法是在无关紧要的事情上纠缠不休，或在自己不成问题的问题上大做文章，以分散对方对自己
真正要解决的问题上的注意力，从而在对方无警觉的情况下，顺利实现自己的谈判意图。
　　⋯⋯
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