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大智若愚策略也被称作“神探科伦坡策略”，简言之就是装作听不懂策略，目的是为了让
对方再次解释自己提出的问题。适用于你认为对方没有将全部实情告诉你，或者你想要对事
实真相查根问底的情况。

科伦坡是美国著名电视连续剧《神探科伦坡》中的人物形象，由彼得·福克（Peter Falk）扮
演。该角色时常使用大智若愚策略，他似乎永远都不能立刻明白对方所表达的意思，永远在提问题，
好像是并没有认真在听人说话，永远处于一种心不在焉的状态，人们往往不得不再多解释一遍，而在
解释过程中就会不自觉泄露出更多额外信息，有些是口头语言，有些则是肢体语言、表情语言。

在会谈时随行携带观察员，观察对方肢体、表情等语言，观察局
势发展以及整体情况。并在休会暂停时告诉你他认为对方下一步
可能会采取的行动，并给出针对性的建议或意见。

谈判桌上，我们想要在讨论、交易、争论的同时，做到观察对方
的肢体语言是非常难的，观察员的作用便非常重要了。这种策略多
用在重大商务、政治等谈判场中。

沉默策略也是非常常见的。在提出了一个优质的问题之后，沉默的使用就非常重要了。一定要保持询问
姿态，静静地等待对方的回答，不要让对方蒙混过关。

沉默策略6

要想做成事情或达成协议，是需要一定的势头的。如果谈判陷入对某一问题的争执而不能继续前行，谈判节
奏势必会被拖慢，势头消失。这时高明的做法是先去解决那些双方能够达成一致的问题，存在分歧的问题先搁置
一边，稍后再来讨论。

如果到谈判最后总共十个问题里，有八个达成了一致，只剩两个问题存有分歧，谈判就是非常高效了。这时
候你可以说：“如果我们在这个问题上让步，您能在另一个问题上让步吗？”

搁置争议策略7

政府部门经常采用软化策略，他们往往会提前泄露一些信息，用以观察公众对此做出的反应，并决定下一
步如何更好地实行计划。

当有一些坏消息（如提高定价、更改合同条款、关闭某项设施等）要告诉对方，明智的做法是告诉大家，由
于某种原因，有一些不好的事情即将发生，你不确定即将发生的坏事是什么，但你正在观察局势，并将在某一
特定日期前告知人们。这样一来，对方就会提前做好心理准备应对坏消息所造成的不确定性，并想要在尽
可能短的时间内知道真相。

这样做的好处是，当后面真的发生不好的事情，对方便不会觉得太过惊讶，有趣的是他们往往还会惊
讶地发觉，这情况没有心理预期中的更不好。

在心理学上，这样做的效果就是为了避免惊讶元素，不至引起对方的过度反应。

软化策略8

使用“3”这个数字的力量，让对方在你所提供的三个选项中做出最优选择。
你可以将这三个选项比作黄金、白银、青铜。一般来说，人们发现最好的选项排列方式

是把最具有吸引力的放在第二位，最昂贵的放在第一位。这样可以将对方印象中的定价
在一开始直接锚定在较高位置，看到第二个选项时，对比原则就会发挥效用，第三个选
项虽然更加便宜，但没有附加条款和有额外赠送服务，也少了很多的选择空间，因此
对方可能并不会想要选第三项。

重要提示：当你觉得应该让对方拥有选择权并希望让对方以为他们正在掌
控全局时，可以使用该策略。

在《哈佛经典谈判课》中，作者英国专业演讲协会会长：德雷克·阿顿，
还列举了如“专业顾问策略”、“场地策略”、“渐进策略”、“强硬策略”等
共19种策略，篇幅有限，仅在此摘取部分供学习借鉴。

人生是道选择题，无论是家庭生活还是职场工作，沟通谈
判都是为了争取更优的相处与合作方案，但也一定不要为
了一时的利益而失去更大的价值，谈判者时代，有格局
者得天下。

摘自：《哈佛经典谈判课》
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2016年全英排行首名的谈判大师，英国专业
演讲协会会长。毕业于哈佛大学商学院，是哈佛大学

谈判项目的创始人之一、《谈判力》合著者威廉·尤里深感
自豪的学生。曾在亨利商学院(Henley Business School)任教
长达12年，现任萨里大学（Surry University）工商管理学硕士
项目（MBA）教授。

此外，他还拥有自己的谈判咨询公司，为世界众多知
名企业和组织提供谈判咨询服务，普华永道（PWC）、英国
特许会计师管理工会（CIMA）、苏格兰皇家银行、巴克莱

银行、美国演说家协会、奥雅纳工程顾问公司、其礼
律师事务所等众多全球500强企业和知名机

构都曾邀请他指导谈判项目以及培训
员工。


