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内容概要

　　国际气候谈判、买菜砍价、面试谈待遇、商务合作、家庭纷争⋯⋯在人与人交接的几乎所有场合
，人们都在谈判，谈判无可避免，谈判是每个人的必备技能。
谈判要紧张、好斗、诡诈？
还是从容、大度、智慧？
谈判时该如何应对刁难？
如何化对抗为合作？
如何尽量使双方满意？
谈判不成又该怎么办？

　　本书颠覆了非输即赢的陈旧观念，提供了一种全新的谈判思路。
《没什么谈不了:谈判实战指南》以大量真实事件为例，明示谈判步骤、谈判中应有的言行举止，设置
练习题，结尾部分还总结归纳了各种谈判战术及其应对策略。
经过充分准备、知己知彼、制订方案、了解标准、建立信任、协商解决等步骤，谈判者就能在任何事
情的谈判中获得成功。
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作者简介

　　格兰德?卢姆（Grande
Lum），毕业于哈佛大学法学院，顶级谈判专家、法学教授、哈佛谈判小组前任讲师，专长是谈判、
和解、仲裁、替代性纠纷解决、进程推进和冲突解决。
卢姆是奥巴马任命的美国司法部社区关系服务处负责人和小企业管理局“HUBZone认证”项目负责人
，也是美国最大招聘网站经营管理谈判的顾问。
曾任职于加州大学黑斯廷斯法学院“谈判与争议解决中心”（主任、实战导师）、半岛冲突解决方案
中心委员会、加州大学伯克利分校法学院、斯坦福大学法学院，还是加州律师协会成员、谈判咨询培
训公司Accordence创办人和咨询培训公司ThoughtBridge创办人之一。

　　卢姆在争议解决方面多有著述，合作过的企业包括世界500强企业惠普、微软、杜邦、美国礼来医
药公司、美国安进制药公司、美国嘉信理财，以及Adobe公司、红牛、美国红十字会、世界银行等。

　　姜丽丽，北京大学民商法博士生，争议解决培训专家，中国政法大学政府与企业管理教育中心主
任，北京大学法律经济学研究中心主任助理，有丰富的商事仲裁和调解经验。

　　许捷，武汉大学法学学士，美国佩普丹大学争议解决硕士，现供职于北京仲裁委员会。

　　陈福勇，清华大学法学博士，加州大学伯克利分校法学院访问学者，现为北京仲裁委员会业务三
处处长。
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书籍目录

推荐序
致谢
前言
本书的使用方法
Part 1 ICON谈判模式：了解利益、标准、方案、替代方案，谈判就成功了一半
　第一章 利益：潜藏于谈判立场之下
　挑战
　解决方案
　总结：利益
　案例
　本章小结
　概念速解：利益
　练习
　答案
　第二章 方案：创造性的头脑风暴
　挑战
　解决方案
　总结：方案
　案例
　本章小结
　概念速解：方案
　练习
　答案
　第三章 标准：用客观标准代替主观意志
　挑战
　解决方案
　总结：标准
　案例
　本章小结
　概念速解：标准
　练习
　答案
　第四章 替代方案：了解自己的最佳替代方案
　挑战
　解决方案
　总结：替代方案
　本章小结
　概念速解：替代方案
　练习
　答案
Part 2 4D 程序：规划、发掘、改进、决策，成功谈判，步步为营
　第五章 4D规划阶段：构建并开启谈判
　挑战
　解决方案
　总结：规划阶段
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　规划：为成功而“发球”
　第一步：设定目标
　实质目标
　关系目标
　应对多事项谈判
　第二步：制订议程
　设立基本原则、分配角色
　第三步：传递核心信息
　准备好开场白
　结论
　本章小结与规划清单
　概念速解：规划阶段
　练习
　答案
　第六章 4D发掘和改进阶段：了解利益、集思广益方案、依据标准筛选方案
　挑战
　解决方案
　总结：发掘和改进
　实施发掘阶段
　第一步：了解利益
　通过提问的方式发掘对方的利益
　互相了解彼此的利益
　第二步：集思广益方案
　将备选方案与确定方案分开
　邀请对方一起集思广益，并与对方分享方案
　实施改进阶段
　第三步：依据标准筛选方案
　确定哪些方案最符合利益
　依据标准缩小方案的范围
　改进、调整最好的几个方案
　准备好应对对方的替代方案
　要公开自己的最佳替代方案吗？

　该怎样公开自己的最佳替代方案？

　询问对方的最佳替代方案
　公开
　结论
　本章小结与发掘、改进清单
　概念速解：发掘阶段
　概念速解：改进阶段
　练习
　答案
　第七章 4D决策阶段：谈判收尾
　挑战
　解决方案
　总结：决策
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　协议
　第一步：以达成最可行协议为目标
　了解自己的最差可行协议
　第二步：达成临时协议
　要先出价吗？

　先出价的标准
　达成临时协议的方法
　第三步：采取下一步措施
　准备采用最佳替代方案的情况
　同舟共济
　在对方的出价和意见中寻找价值
　理解对方的情绪
　用积极的方式重述消极的观点
　征询对方的意见
　本章小结与决策清单
　概念速解：决策阶段
　练习
　答案
Part 3 上谈判桌前
　第八章 应对刁难
　第一步：增强自我意识
　第二步：盯紧自己的目标
　第三步：换位思考
　讨论
　忽视
　推迟处理
　将谈判放一放
　按规则出牌
　适当的幽默
　战术大全
　灵活战术
　讨价还价
　重启谈判
　摘樱桃
　各说各话
　围篱
　大惊小怪
　要么接受，要么放弃
　我做不了主
　其他战术
　老狗战术
　推倒重来
　最后一个条件
　既成事实
　记不全
　狂热的叫卖
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　给点好处
　黑脸白脸
　第九章 将所有谈判都当成跨文化活动
　假定自己什么都不了解
　承认自己观点的局限性
　彼此了解
　了解对方的意图，让对方知道他们的言行对你的影响
　了解对方的文化背景
　观察、对权力观念有所意识、彼此尊重
　建立信任
　认识自己的文化
　第十章 第十章 准备，准备，再准备
　谈判速备表
Part 4 附录
　ICON总结、4D总结
　ICON总结
　4D总结
　4D关键点总结
词汇表
参考文献
出版后记
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章节摘录
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后记

在全球化时代，人与人之间的沟通越来越频繁，人际沟通已跨越国界，成为日常生活、商务合作和国
家交往中的头等大事。
要影响别人的决策、相互妥协，以互换价值、达成交易却不是一件容易的事。
有时，我们还不得不应对别人对我们的影响或操控。
要在这种人际沟通中游刃有余，就必须具备一定的技巧。
而作为人际沟通的一种，谈判在我们的生活中也是无处不在，谈判的技巧也必不可少。
人们对谈判的一般印象是两班人马正襟危坐于谈判桌两侧，就某个重大事项或交易进行严肃的拉锯战
。
其实，这只是正式的谈判。
在非正式的场合，谈判也时时发生着。
根据本书的定义，谈判是“为达成协议而展开的讨论，是谈判双方试图说服或影响对方的活动”，不
仅国际气候会议、商务洽谈是谈判，面试谈待遇、买菜砍价、父母讨论孩子的教育问题⋯⋯也是为了
达成某种协议而展开的讨论，双方也在试图说服或影响对方，因此也是谈判。
虽然我们时时刻刻都要针对大大小小的事情与别人谈判，却很少有人受过这方面的训练。
我们希望读者能通过本书自学，去掌握必备的谈判技能，弥补教育的缺失，从而更好地工作和生活。
本书延续了“小学堂”丛书的风格，着眼于脚踏实地的需要，短小轻薄却科学实用。
在内容设置上，本书抛弃了空洞的理论，第一、第二部分中的每一章都举真实事件为例，教谈判者分
析谈判基本要素、明确谈判步骤、规划谈判过程中应有的言行举止、勾画谈判蓝图，还设置了练习题
，让读者边学边练；第三部分则总结了作者在几十年的谈判咨询、谈判培训和争议解决工作中遇到的
各种谈判战术，并给出了有效的应对策略。
许多人认为谈判就要针锋相对、剑拔弩张、你死我活，谈判的结果则非输即赢。
与秉持这一观念的其他谈判类书籍不同，本书颠覆了传统的“胜负型谈判”理念，强调的不是胜负，
而是谈判的价值。
作者主张合作共赢，认为合作式的谈判才能创造最大的价值。
而创造越多的价值，谈判双方获得的利益就越多。
这种以退为进的谈判方式能让我们摆脱紧张、焦虑的胜负心理，轻松自在地谈判，在得到自己想要的
结果的同时，也能与对方建立持久的友好关系。
你也许会因此而发现，谈判也可以是一件愉快的、能产生长久效益的事。
世图北京公司“小学堂”编辑部后浪出版咨询（北京）有限责任公司2011年12月
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媒体关注与评论
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编辑推荐

《没什么谈不了:谈判实战指南》编辑推荐：作者是美国的顶级谈判专家，在谈判、争议解决方面经验
丰富，是谈判咨询培训领域的权威。
《没什么谈不了:谈判实战指南》颠覆了传统的胜负型谈判思维，提倡合作式谈判，强调创造谈判价值
、合作共赢的重要性。
作者引用了大量的真实事件和案例，来论证谈判方法，分析谈判步骤，有助于读者循序渐进地掌握成
功谈判的技巧。
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