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内容概要

这套丛书涉及了人际沟通的最主要的四个方面：一对众（演说）、一对一（谈判）、一对一陌生人（
深度访谈）和一对多（会议），用于个人、企业和组织间的沟通交流。
本套丛书理论与实际相结合，很多实际例子来源于作者第一手调查资料，对于个人的社会交往，企业
和组织的营销、管理都有重要的指导作用。
本套丛书的基础是作者袁岳作为清华大学的兼职教授在清华大学公共管理学院以及清华—哈佛高官班
所开设的沟通课程，如“公共谈判技巧”、“领导沟通艺术”等。
该课程已开设三年，深受学生欢迎。
　　本书分析了我们周围的冲突、谈判中的权力运用、如何在谈判中维护与加强现有关系、谈判中的
伦理和文化问题、谈判中的沟通等各方面的关系，帮助谈判者赢得谈判的有利结局。
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作者简介

袁岳，零点研究咨询集团董事长。
 清华大学公共管理学院、南开大学国际商学院、北京师范大学管理学院等高校兼职教授。
 
    欧洲民意和市场研究协会(ESOMAR)、美国营销协会(AMA)会员。
北京科技咨询协会副理事长。
社会活动家。
不仅广泛参与国内政策、学术和企业管理论坛，同时
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章节摘录

书摘3．最佳做法    所谓“最佳做法”就是最佳实践(Best Practice)。
    (1)“避战”是指我们没必要引发一些不必要的正面冲突。
比如在谈判中因看不惯别人而说一些刺激性的话，这种话只是图一时之快，对任何一方都没有好处。
在专业谈判中，这种情况不应该出现。
    (2)“整合”是指我尽量把小的让给你，我取大的，不会大小通吃；承认冲突存在，尽量减少冲突，
有冲突也可以谈；在实际利益上不让步，在场面上可以让步。
比如中国人很顾忌自己的大国形象，而美国人可能在面子上让给你，但是在实际利益上绝对不会让步
；另外一方面就是重实利、轻姿态，“做孙子”没关系，关键是要挣到钱。
试图理解不同的方面对各自的价值有何不同。
    (3)“坚持”是指坚持自己的所得，这得有充分的理由。
有的人特别重姿态，但实际上姿态放低一点儿对双方可能都会有好处。
    (4)“施惠”是指不管我本来的立场如何，因为对方为我考虑，所以我就会为他考虑，要在出现问题
时批评自己比批评别人多，尽量考虑别人。
此外，还要不明显地表扬自己的提议，注意倾听他人，欣赏他人提出问题的角度，对他人提出的问题
不要马上提出反对。
    4．策略性做法    策略性做法，是根据情况进行调整，或者使用某些技巧。
其中，在坚持策略中要注意用强硬策略为自己赢得有利结果，比如高抬缓走，是指起价很高，然后每
一步让步都很小。
在施惠中，当结果对大家利益都很重要时，我是否要替对方考虑?这时，我们就要检验对方对我们的态
度，比如对方多次披露的信息是否是真实可靠的。
所以，在涉及重要利益时不要轻易让步，要对对方以往的行为进行考察。
在整合的情况中，很重要的是信息的披露，要知道对方采取什么样的行为是你可以相信的，如果不清
楚，就可以采取避战的策略。
如果涉及利益较少，我们愿意作出让步，这样就可以整合。
    从原则上来说，我们有这样的信念：要想解决问题，一定要合作，要想让对方合作，首先自己要合
作，谈判的气氛和条件是由最初的情况决定的。
在谈判之前，我们首先要决定怎么谈，发言顺序、时间和程序等等，这个确定程序的过程会使双方建
立很好的信任，然后再转到对实质性问题的谈判。
    另外，谈判中有一种习惯性的偏见——归因性偏见。
我们要防止归因错误解读而引发的恶性循环，使用避战方式防止不必要的过度紧张。
我们将在本书后面全面阐述这个问题。
    P8-9
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媒体关注与评论

书评谈判是必要的，首先使用柔性权力解决冲突的９５％，剩下的５％才用强制权力解决。
如果一个社会反过来，大部分冲突用强制权力解决，那么这个社会的质量就会非常低。
    源自“清华—哈佛”高官班及清华大学公共管理学院沟通培训课程！

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<高效谈判>>

编辑推荐

　　谈判是必要的，首先使用柔性权力解决冲突的95%，剩下的5%才用强制权力解决。
如果一个社会反过来，大部分冲突用强制权力解决，那么这个社会的质量就会非常低。
本书源自“清华—哈佛”高官班及清华大学公共管理学院沟通培训课程，全书分析了我们周围的冲突
、谈判中的权力运用、如何在谈判中维护与加强现有关系、谈判中的伦理和文化问题、谈判中的沟通
技巧等各方面的关系，帮助谈判者赢得谈判的有利结局。
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