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前言

对手是个恶魔，而你又必须与他纠缠，你该怎么办？
    无论是在国际政治、商业交往中，还是在我们的日常生活中，我们总会碰到某些人某些事让我们头
痛不已。
    小的矛盾，我们可以退一步海阔天空，可以选择当一只鸵鸟。
    原则性矛盾，我们可以不惜代价，选择做一个昂扬的斗士。
    但这两种态度中，我们都有所舍弃，或舍弃了尊严，或舍弃了利益。
    有没有既能够保持尊严，又不损失利益的办法呢？
    有！
    这是哈佛大学冲突解决首席专家芒金教授的答案。
    芒金教授的这本书核心之处就是要告诉我们如何睿智地处理激烈的冲突，既保持尊严，又不失去利
益。
    双赢不足以概括实际冲突的全部，因为简单的双赢并不常见。
但你确实可以做到既有尊严，又不失利益。
只是你要避免陷入冲突中无处不在的陷阱。
    你当然可以不必通读全书，如果你是政治家或公职人员，读读第二篇卡斯特纳和纳粹的周旋，读读
丘吉尔对希特勒的决策，读读曼德拉对种族隔离政权的态度，你一定会受益良多。
    如果你是商人，读读IBM和富士通这两个软件巨头之间的争斗，读读旧金山交响乐团的故事，你一
定会在未来的纠纷解决中奏出优美的乐调。
    如果你不是什么大人物，只是一介草民，你也一定要读读相视如仇的离婚过程，手足亲情断裂的遗
产纷争，因为这些都是你可能会遇到，或经常会听到的，这些故事会让你明白如何妥善地处理家务矛
盾。
    书中不仅仅是故事，更是应该贯彻到你生活中的思想。
    哈佛大学纠纷解决首席专家芒金教授带着你穿越这些故事，在轻快中赋予你维护尊严、维护利益的
思想。
    你知道，激烈冲突中，尊严和利益之间往往会出现巨大张力。
    这种张力，读完本书，你同样能够掌控！
    刘坤轮    2010年10月寒秋于军都山下
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内容概要

　　谈判时，有的时候你面对的不是朋友，而是敌人，甚至有时候可以叫他们恶魔！
全美最知名的谈判律师，哈佛法学院教授罗伯特?芒金将在本书中剖析与“恶魔”谈条件的窍门以及历
史上鲜为人知的谈判大案，不管是商场、政治上的角力，还是单纯的家庭“协商”，都有其必要的游
戏规则。
你知道英国首相丘吉尔在1940年5月如何拒绝与希特勒谈判转而对德国开战的吗？
当IBM发现他们的最大对手富士通抄袭他们的软件设计时，他们所采取的谈判策略是什么？
当你发现另一半红杏出墙时，你保护自己的下一个步骤是什么？
以上这些问题都需要作出一个“明智”决策来解决，因为一旦你作出了错误决策，付出的代价往往会
让你追悔莫及。
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作者简介

　　在谈判和纠纷解决领域，罗伯特·芒金是一位领军学者。
他是哈佛法学院的萨缪尔·威利斯顿教授、哈佛法学院谈判项目指导委员会主席，以及哈佛谈判研究
项目主任。
他独著、编著著作九本，并撰写了很多学术论文。

　　芒金是一位卓有经验的仲裁员和调解员，曾经解决过很多复杂的商业纠纷。
他是一位教师、演讲、家、顾问，他运用交叉学科的方法来研究更广泛
的冲突。
他曾对数千名管理人员和专业人员进行过谈判和调解技巧培训，并担任政府、国际机构、大型公司和
法律事务所的顾问。

　　到哈佛担任教席、领导谈判项目之前，芒金教授曾是斯坦福大学教授，他在那里和他人共同成立
并指导了斯坦福冲突和谈判中心，这是一个跨学科组织，关注克服冲突谈判解决方式的障碍。
他是美国艺术科学研究院(American
Academy of Arts and Sciences)的高级研究员。

　　关于本书或芒金教授的更多信息，可访问WWW．bargainingwiththedevil．con或www．mnookin
．corn。
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章节摘录

版权页：终于，奥黛丽转向她的妹妹问，“有没有一点是因为妈妈的去世？
”  我办公室里的气氛一下子如同电击。
我很想知道，这姊妹俩之前是否互相讨论过这个问题。
斯蒂芬妮低着头说，“那是一段艰难的时光。
妈妈受了那么多痛苦。
”“是你挑起了我们所有人的担子，”奥黛丽接着说，“那一定非常艰难，真是难以想象，斯蒂尼芬
，你很勇敢。
爸爸不能处理，马特忙着教职。
我只是在极少数时间里匆匆停留，跟妈妈讲讲我最近的事，对爸爸讲几个小笑话。
但我没有尽到我那份责任。
更糟的是，我从来都没有告诉过你，对你所做的一切我是多么感激。
”对于这个家庭来说，表达或回应这种感情并不容易。
然而，两姊妹看起来都泪眼涟涟，突然斯蒂芬妮再也坚持不住，开始抽泣起来。
马特走向前去扶着她的双肩。
我和几个律师忙着去给他们递纸巾和手帕，几乎撞到了一起。
我们的笨拙让大家破涕为笑，也缓解了紧张气氛。
最后，斯蒂芬妮转向她姐姐说，“谢谢你。
”尽管我又温和地进行了试探，但哈丁姐弟们感到没有必要对此再说什么了。
当每个人都恢复正常时，我提出今天的工作已经足够了。
我开始认为这是一次突破性的会议。
在我们一周之后接下来的会议中，气氛明显宽松得多了。
我建议这次会议对如何解决斯旺之路的冲突进行“头脑风暴（brainstorming）”。
头脑风暴听起来容易，但很多人都认为它非常困难。
他们担心，如果他们提出一个选择，其他人就会认为他们在提出一份要约。
我解释说，头脑风暴只不过是一种创造性思考选择的方法，然后我提出了两个基本规则。
不做评价：也就是说，不对一个主意是好是坏做任何评论。
我们之后会评估选择。
不划分归属：一个主意出来后，没有人的名字会和它关联起来。
某人提出一个主意，但这并不意味着他们喜欢这个主意或在提出一份要约。
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媒体关注与评论

在谈判中，没有什么比是否和一个所谓的恶魔谈判更让人感到疑虑，更让人感到痛了。
在这部推理精妙的著作中，通过激烈的、戏剧化的案例说明，罗伯特·芒金引领我们穿越了决策过程
的迷宫，为我们作出明智决策提供了一个宝贵的实用框架。
高度推荐!　　——威廉·尤里《谈判力》及《积极说不的力量》合著者鲍勃·芒金写出了一部影响重
大的书，本书非常及时，在我们的政府官员处理从伊拉克到朝鲜等国际冲突时，它应该有助于提供指
导。
我唯一的希望就是，本书应该在我负责克林顿政府时期的一系列国际谈判时就面世!　　——斯图尔特
·埃森斯塔特大使《不完美正义》的合著者芒金对真实案例的精妙分析有助于你决定：是不是要和恶
魔斗争，是不是要和恶魔谈判，或追问对方是否真的是恶魔。
　　——罗伯特·阿克塞尔罗德《合作的进化》作者面对复杂冲突的每个人都应该来读读这本书，无
论你是经理人、律师，还是有关公民。
通过优美的故事叙述，芒金展示了如何既有尊严，又达到目的地处理生活中最难解决的纠纷。
　　——本·W·海涅曼通用公司前副总裁与法律总顾问通过妙趣横生的故事，芒金表明有的时候我
们应当抵抗，但更多的时候，我们应当超越我们的直觉，超越感性自我的建议而选择去谈判。
　　——马克思·H·贝泽曼哈佛商学院企业管理斯特劳斯教授《谈判天才》合著者本书乃填补空白
之作，无论你是职业谈判家、公职人员，还是一般公民，都应该读读这本书。
　　——肯·费恩伯格调解员和特殊专家《生命的价值》作者
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编辑推荐

《谈判致胜》是由中国人民大学出版社出版的。
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