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推荐序

有的知识是珍珠，有的知识是丝线

一

教授谈判的知识会遇到一个挑战，就是在真实的世界里，在那些人

与人电光石火切磋交互的霎时，当事人不可能完全回忆起“谈判与冲突

解决”课堂上那些需要花一个学期习得的系统性知识结构，不可能从容

不迫地打开那只精巧的工具箱，然后从中准确无误地拣选出最有效的工

具，这一切都来不及。结果是，虽然所学皆为珠玉，但往往一上场就撒

了一地。不用时拿来把玩可以，用时常常上手乏力。

那怎么办呢？

你要意识到，不仅在谈判中，也包括在广义的人际沟通领域，你需

要收集珍珠，也需要求取丝线，用这些线把珍珠串连起来、融贯起来。

只有这样，在你需要取用这些知识时，抬手抓取的便不是散落无状的珠

子，而是一串精巧、透亮的项链。

二

为了提供这样的项链，哈佛大学心理学家、哈佛国际谈判项目创始

人丹尼尔·夏皮罗使用的是理论的方法。他延续和发展了基本需求理

论，用核心需求（Core Needs）这个概念把谈判中林林总总的情绪波澜
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简化为五，又化五为一，从而让微妙的人际互动回归清晰的要素分析。

沃顿商学院的谈判策略研究专家理查德·谢尔则是不断强调对谈判的战

略性预演，他设计的那张周全、翔实的谈判准备列表是对谈判理论的操

作性浓缩，有助于你在各种各样可能出现的状况下不预不立地筹谋。我

本人的方法则是把抽象的知识转化为具象的隐喻，让学生们牢牢记住四

个故事——四个关于如何分饼的故事，用一套剧情和四个桥段串联起利

益、选项、标准与替代方案等谈判中的核心要素，从而借用故事的黏性

创造知识之间的融贯与连接。

在这本书中，亚历山德拉·卡特的方法则是为复杂的谈判情景梳理

出10个根本问题，其中5个问题是问自己的，包括“我想解决什么问

题”“我需要什么”“我的感受是什么”“我从前是如何成功处理这种事

的”“第一步是什么”，另外5个问题是问对方的，包括“告诉我……”“你需

要什么”“你的顾虑是什么”“你从前是如何成功处理这种事的”“第一步是

什么”。这10个问题不仅简单明了、可操作性强，而且从谈判与冲突解

决的专业角度看，它们确实覆盖了从谈判战略到策略的核心维度。

三

值得一提的是，这些问题中有一半是在问自己。几乎所有谈判理论

都会强调利益需求，都会提醒我们一定要去洞察对方的利益需求，然后

将表层的立场（卡特称之为要求）与深层的利益（卡特称之为需要）区

分开，从而直达对方真正在意的“重要”。了解需求的过程当然需要我们

以合适的提问去触达对方（卡特列出了5个这样的问题），但我们容易

忽视的是，我们很少用合适的问题追问自己。

而且，于己于人，“重要”都是一个高度个人、高度主观的判断。说

到底，什么重要、什么不重要，不能客观地、可称可量地呈现在我们面

前，而是需要依凭主体的价值认知来判断。同一件事、同一个需求对一

些人而言可能极为重要，但对另一些人而言不过尔尔。所以，对利益需
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求的理解不能脱离对意义问题的探问与追寻。“什么是我的需求”“什么

对我来说重要”，这是一场指向人心深处的孤独之行，我们需要在不同

的感受中、在不同的境遇下、在遭遇了情绪变动的时候，不断锤炼对自

我需求的探问，从而谙熟于自己，最终接纳自己、清醒自己。我们常

说“想得清楚，才能讲得清楚”，但“想得清楚”这件事需要通过正确问题

的引导完成自我训练才能真正实现。这本书便提供了这样的问题，以及

这样的引导。当你阅读那些指向自我深层心理维度的追问时，你就获得

了一个了解自我的机会，甚至是发现自我的机会。当你对自己的理解是

诚实的、真切的时，至少在谈判中，你可以清楚地设立己方的目标、期

望甚至梦想。跟随这几个问题，你边阅读边进入自己与自己对话的现场

——安全的、舒适的、坦率的、对情绪有所觉察的、对过往有所反思的

自我对话。你会在这本书提供的由问题构成的连贯丝线中，将谈判的各

种知识串联，更重要的是，把自己与即将进行的谈判过程也串联起来。

四

最后，我想提醒各位读者，英文与中文阅读的一些细微差别。

阅读中文著作，我们往往期待作者有非常清晰的逻辑框架，一上来

就讲清楚定义，说明白概念，然后纲举目张，切分场景，先说道理，再

讲例子，由此系统交付结构明晰的干货内容。说到底，我们以教科书的

体例为基础样本，来期待文字内容的构造。

然而，至少在我自己所研究的谈判与冲突解决领域，西方的很多著

作不是这样写的。作者会在讲解中增加个人独白、情景故事甚至内心的

感慨。这种写作风格有时会使国内读者错以为这是一本故事读本（这是

我的学生们在读完谈判领域的经典作品《谈判力》后告诉我的感受）。

理解这种差异非常重要，有利于我们以更适合的姿态进入作品。我

个人的建议是，你需要阅读得慢一点儿，在阅读中增加些许暂停，然后
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融入自己的经验和感受，以某种能与作者对话的心态阅读，我相信这样

会让你收获更多。

五

你准备好了吗？无论你有多少与谈判相关的经验，都会在这本书的

阅读中，最终把自己的体验与阅读的收获凝结成一根牢牢的丝线。记住

这本书中提供给你的几个关键问题，它们将帮助你把复杂、微妙、变动

的谈判知识连珠成线。

熊浩

复旦大学法学院副教授

“谈澄”首席导师
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序言

我们通过自己发问的勇气和回答的深度让世界变得充满意

义。[1]

——卡尔·萨根

是什么让你拿起这本书？

也许你想更舒服地谈判。你希望通过谈判获得一次晋升或加薪，或

者是一举两得。你希望在争取你值得拥有的事物时充满自信。

也许你是一位创业者，想要创立自己的公司。你希望拥有更多的忠

诚客户，并从生意中获得更多的价值。可能你在思考换一份工作，希望

找到自己热爱的事业。

也有可能你拿起本书的原因和工作毫不相干，比如你正和某人闹矛

盾，而这耗费了你的心神，你希望能在关系中获得更多的理解。

无论你的处境如何，现在你手中正握着制胜法宝：10个问题就能帮

你驾驭任何谈判。

通过提问进行谈判听起来可能有悖直觉。20年前，我尚未学习冲突

解决时，曾认为谈判就是赢得观点或提出要求。20年后，我成为一名训

练有素的调解员，在解决了数百起冲突之后，我学到了一个简单而深刻

的道理：在谈判中，相比争论，提问会让你获得更多的价值。

当你提出有关自己和他人的正确问题时，就打开了一扇超乎想象

的、能够创造价值的窗——交流之窗。用提问的方式引导谈判，不仅能
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帮你守住底线，还能帮你与他人建立联系，改善私人关系和职场关系。

当你改变问题时，实则改变了谈话。在本书中，我们将讨论问题的

魔力——不是所有问题，而是开放式问题。一个好的开放式问题将创造

机遇、达成交易，成为你的一项新谈判技能。

通过提问获取更多信息还意味着从一开始就先和自己谈判。在任何

环境中谈判的第一步都是和自己谈判。在你坐下和别人谈判前，先花时

间问自己一些问题，这会帮助你在接下来的谈判过程中获得更多的价值

和乐趣，也有助于你准备得更充分。我将引导你学会向自己提问，让你

在任何谈判中都充满自信。

最后，本书将改变你思考谈判本身的方式。我将告诉你谈判的全新

定义。在新定义下，谈判将跳出公司的董事会和政客的演说，进入我们

的日常生活——工作、生活和梦想；谈判将更多地关乎倾听，而非表

现；谈判将允许你在做自己的同时，在每一次互动中创造更多价值；谈

判还将帮助你超越一次次简单的握手，创造出一生受用的价值。

用提问获取更多信息

很多时候，我们从接受的教育中获知谈判是陈述，是摆出论点，是

主导谈话，而非提出问题。这样的谈判意味着你已知晓所有的答案，争

取达到自己的目的，同时阻止对方达到他的目的。如果非要提问，我们

应该只问自己已经知道答案的问题。

这种将自己的想法施加给他人的谈判理念不但让许多人对谈判望而

却步，而且本身是无效的。照着镜子练习论点陈述并不能让你成为谈判

专家，因为这不是谈判，而是演说。当你坐下和别人谈判并试图用这些

论点主导谈判时，对方不太可能听你的，而且往往会反驳你的论点，使

其可信度大大降低。

我在职业生涯中曾和成千上万的谈判者共事，我可以毫不迟疑地指
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出一间谈判室里谁是谈判专家。谈判专家知道他们在谈判中最大的优势

不是咄咄逼人的威吓，而是洞悉局势的智慧。专业的谈判要求你对谈判

双方非常了解，并能通过一次谈话为双方带来价值。然而，大多数人不

会提出正确的问题以使自己具备这种智慧。研究表明，分享有关自己的

信息，或是获得有关对手的正确信息，都能在很大程度上使谈判者受

益，然而只有7%的人在谈判中提出了好问题。[2]如果你在谈判之初就

摆出自己的论点，或是提出错误的问题，你不仅会错失达成理解共识的

机会，还可能以遭受损失结束谈判。[3]

但这不是必然的结果。

什么是谈判？

筹备本书的写作时，我采访了数百个来自十几个国家、不同职业的

人，询问他们对谈判的定义。采访前，我就隐约觉得大多数受访者对这

个词会有消极的看法，果然，许多受访者将“谈判”定义成类似于“来回

讨论以达成共识的过程”，半数受访者使用了“妥协”或“让步”，事实上

就是“损失”的意思。对受访者而言，谈判近似于放弃或让步。

换言之，大多数人将谈判看作为了获得具体结果才去做的事，而在

过程中又不得不接受损失。

无论是在字典、图书还是电视节目里，你常常会看到类似的定义：

人们就政治理念或贸易价格展开讨论，争取达成共识。比如，一些字典

里的定义包括：

• 个人或群体为达成共识的正式谈话，尤见于商业或政治领

域。[4]

• 怀有不同目标或意图的人之间展开的正式谈话，尤见于商业
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