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前言

欢迎来到《谈判基础》！
这是一本令人鼓舞的新书。
本书以学生为中心的视角呈现，展示了经过时间验证的谈判理念、技巧、全国知名人士和资深专业人
士开发的操作方法以及著名研究机构日前的新发现。
本书可以作为一本综合性的谈判教材或教辅材料，广泛应用于高校的谈判课程、冲突管理课程、劳务
关系课程、管理决策课程等。
在当今社会，任何一个人——经理、商人、工程师、律师、教师、公共事务管理者、医护人员、消费
者、家长、邻居——都有机会成为一个成功的谈判者，这也就是为什么大学的商科、法律专业、教育
专业、工程专业、心理专业和公共管理专业都开设谈判课程的原因。
本书就是专门为这些专业而设计的。
谈判出现在人们的工作和生活中。
事实上，很多人在一生中遇到过许许多多需要通过谈判解决的重要问题，但不幸的是，有些人放弃商
谈而采取被动接受——接受一份工作、一个标好的折扣价、标准房费，或者一纸工作评价。
为什么？
他们既没有认识到在这些状况下谈判的可能性，同时也觉得谈判会让人不舒服。
他们或许觉得自己缺乏让谈判成功的技巧，抑或是因为讨厌谈判的过程而不惜代价地去避免。
没想到，他们由此付出的代价会更高。
基于对我们自己六十多年谈判经验的整合，也基于对几百年来卓有成效的专业人士的经验总结.我们相
信几乎每个人都可以成为高效的谈判者。
大量学术研究和课堂教学结果表明，通过学习掌握本书中的理论、技巧和实践方法并将之运用于现实
情况，有助于人们在谈判中取得成功。
我们从前的学生说，他们不但学会了使用这些知识，而且发现了谈判的乐趣！
从一开始，我们的主要目的就是写一本应用于多种课程的书。
为了增加书的可读性和变化性，我们倾向于采用谈话风格而不是教条式的风格编书。
为了加强这种风格并且强化所学的技能，我们在书中借助诸多生活化的方式表述谈判基本要素。
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内容概要

欢迎来到《谈判基础》！
这是一本令人鼓舞的新书。
本书以学生为中心的视角呈现，展示了经过时间验证的谈判理念、技巧、全国知名人士和资深专业人
士开发的操作方法以及著名研究机构日前的新发现。
本书可以作为一本综合性的谈判教材或教辅材料，广泛应用于高校的谈判课程、冲突管理课程、劳务
关系课程、管理决策课程等。
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章节摘录

当人们发现农耕和圈养牲畜是一种比采集和打猎更好的营生手段时，人类文明的第一缕曙光照进了历
史的天空。
为了耕种粮食和豢养动物，固定的集体产生了。
从前只限于在安全距离内观察彼此的个体或者曾经的战场上的敌人，开始依赖彼此而生存。
生存不仅仅是共同抵御外敌，而且要求在内部工作协调和资源分配上达成共识。
有些共识是依自然属性形成的：男人，因其强壮和耐力，负责打猎和保卫工作；女人，需要生儿育女
，所以可以种植庄稼。
还有些共识是依自然规律形成的：那些能出色胜任各自的角色的人，渐渐拥有了更大的影响力，从而
可以决定如何分配工作和资源。
自古以来的风俗和信仰，以及后来建立的规章和法律制度，都为社会的进步做出了贡献。
它们将个人用共同目标组织起来，促使他们依靠彼此取得成功。
但是这种依靠无法消除分歧，自我保护意识使得个人想要寻求能解决内部矛盾，同时又不损伤共同抵
御外界威胁的能力的办法。
也就是说，他们不得不找出不损害彼此又能解决冲突的方式。
千百年过去了，情况没有多大的改变。
冲突或大或小地不间断地发生，很多卷入者通过在某些方面达成一致解决冲突。
今天，一些人采用谈判达成共识，而一些人回避谈判甚至害怕谈判！
为什么呢？
他们或许只是缺乏准备谈判和赢得谈判的简单的技能、技术和经验！
本书关注的就是谈判是如何进行的，以及在谈判中需要什么样的技能、知识和能力。
如果你回避谈判或者害怕谈判，不用担心，你不是唯一一个这样的人，而且谈判技能是可以学会的。
谈判技能
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