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《优势谈判心理学》

内容概要

无论你是打算买一辆车、谈成一个客户还是兼并一家跨国企业，
非理性冲动与理性行为都将决定你的谈判结果
如果你是一名新手
只要读完第4章，你就可以学会如何撬开对方的嘴巴，翻开他们的底牌。两位作者把他们的研究成果
提炼成了清晰的框架和图表，可以大大提高你准备谈判的效率。
如果你靠自学成才
本书将让你成长到更高等级，发现自己的谈判技巧为什么会奏效。你得以进入经济学和心理学的交叉
领域，获得全新的谈判视角。
如果你已经读过商学院谈判课程
本书将告诉你如何从对手的反应中获得更多信息。斯坦福和凯洛格商学院的学生尤其喜欢每章后的小
结，他们以此为依据开始谈判准备，着手解决问题。
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作者简介
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书籍目录

前言　谈判学与行为经济学的首次融合
第一部分　谈判前的经济策划与准备
第1章　你为什么不能贸然开启谈判？　评估谈判的选择
什么时候不谈判也许是正确的选择
认知偏误的力量
没有设定期望，就谈不上占据优势
第2章　确定保留价格、渴望价格和替代选择 构筑谈判基础
准确辨识你的目标
定义谈判参数
谈判中涉及的议题类型
第3章　如何创造并申明价值？　划定谈判区
谈判中的混合动机
交换中的价值
用两个分布性议题创造价值
第4章　挖掘综合潜力　扩大谈判区
何为综合潜力
信息收集中的挑战
如何降低信息交换的风险
创造和申明价值的示例
后效契约：利用差别创造价值
第5章　为什么你不了解的东西可能真正伤害你？　谈判的策划与准备
第一阶段：画出你的“议题—价值”矩阵
第二阶段：从谈判对手的视角分析
第三阶段：制定你的谈判策略
策划阶段的注意事项
第6章  探戈至少需要两个人才能激情起舞　谈判中的战略思维
向前展望与向后推理
公平对理性
信息不对称时的战略思维
鼓励互惠互利的信息分享
提出多个“议题包”
第二部分　开启谈判
第7章　首次报价：什么时候先开口的人先损失？
首次报价的动态分析
设计首次报价
报价后应该做什么？
什么时候让对方先开口
策划矩阵
第8章　洞悉全局：补充并验证你（认为自己）所了解的信息
对方一口答应，是你的损失
回答问题前，至少思考两次
关系与利益的倒U形关系
第9章 　承诺与威胁：让步还是不让步？
利益vs损失
威胁的力量以及承诺的诱惑
不同的行为可能带来相同的心理体验
预先承诺的惊人力量

Page 4



《优势谈判心理学》

第10章　真假情绪：应当让对方看到你流汗或大哭吗？
思维与感受的关系
究竟应该更愤怒，还是更快乐？
情绪体验与情绪表达
潜意识中的情绪感染
第11章　强弱势的转换：怎样的表现可以让你得到更多？
谈判力量的戏剧化影响
强势心态的重要性
互补与模仿
愤怒的乐观
第12章　团队谈判：谈判成员越多越好吗？
内部协商的挑战
团队谈判中的三段式准备
联盟的形成：谁是盟友，谁是外人？
如何强化有效联盟
第13章　拍卖：当多方参与竞价
何时应该拍卖？
赢家的诅咒
第14章　事后分析：是否应该达成协议后协议？
充分利用交易的主观价值
协议后协议
谈判的事后分析
结语　谈判不是一场即兴表演，而是经济与心理的双重较量
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精彩短评

1、自检丛书
2、看看
3、斯坦福与凯洛格商学院30 年突破性研究成果集结成书，两所顶级学府合力打造反直觉谈判课，通
用电气、领英、惠普、IBM、Atmel、世界银行指定内部教学内容
4、心理学真是无处不在啊~
5、从准备到谈判整个过程到事后分析，都给出了实用且引发思考的建议，是一本好书~~
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精彩书评

Page 7



《优势谈判心理学》

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:www.tushu111.com

Page 8


