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与19世纪的林肯、20世纪的马丁·路德·金相媲美，

21世纪的马拉克·奥巴马凭什么成功？
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揭秘哈佛精英炼成的秘笈

突破自我、成就人生、改变命运的成功必修课
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哈佛大学是美国顶尖级的学府，为美国各行各业培养了成千上万

的专家英才。哈佛大学先后诞生了八位美国总统、四十位诺贝尔奖得主

和三十多位普利策奖得主。此外，还出了一大批知名的学术创始人、世

界级的学术带头人、文学家、思想家、著名外交家。这些杰出人物的成

功，无不得益于哈佛大学的口才课。

当今社会是一个讲究人际沟通的时代，是一个以口才赢天下的时

代。美国成功学大师戴尔·卡耐基说：“当今社会，一个人的成功，仅

仅有15%取决于技术知识，而其余的85%则取决于人际关系及有效说话等

软本领。”由此可见口才的重要性，掌握说话的技巧，已经成为现代人

成功的必备条件。

美国人早在20世纪40年代就把“口才、金钱、原子弹”看做是在世

界上生存和发展的三大法宝，60年代以后，又把“口才、金钱、电脑”

看成是最有力量的三大法宝。而“口才”一直独居其首，足见其作用和

价值。

现如今，不少领袖、企业家、名人凭借口才名震一时。口才已经

成为一个人综合能力的重要标志，成为一个人在社会上生存的重要能力

之一。在生活中，通过出色的语言表达，可以使陌生人熟悉进而欣赏，

前  言



哈佛  才课
HAFO KOUCAIKE 002

达成友谊；可以使相互熟识的人情谊浓烈，友谊长久；可以使意见分歧

的人互相理解，消除矛盾；可以使夫妻更加恩爱，家庭关系更加温馨融

洽……拥有良好的口才也是获得就业机会、提高事业成功率最直接、最

有效的途径。  

曾有一位毕业于哈佛大学的美国人，在英国失业后无法生存。为了

使自己活下去，他走进了一位大商人的办公室，要求与这位大商人当面

会谈。大商人对这个衣衫褴褛的人很是好奇，同时也有了恻隐之心，于

是答应给他一次谈话的机会。谈话一开始，大商人的注意力就被这个美

国人紧紧地吸引了，时间不知不觉地过去了几个小时，大商人原本只是

打算听他说上几分钟。谈话结束后， 大商人当下就为他安排了一份薪酬

不菲的工作。这位毕业于哈佛大学的美国人能在短时间内影响一位大人

物，靠的是什么？秘密武器：口才！惊人的沟通能力和技巧！

哈佛大学培养出的都是各界的佼佼者，其中八位当选为美国总统。

他们具有共同的特点：都拥有卓越的口才，并借助口才走向了成功。不

可否认，这些成绩的获得都与哈佛大学的口才课密不可分。
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生存，就是与社会、自然进行的一场长期谈判，获取你自己的利

益，得到你应有的最大利益，这就看你怎么把它说出来，看你怎样说服

对方了。

——哈佛大学教授、美国语言学家 约克·肯

哈佛无往不胜的谈判术

课堂一
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在这个纷繁复杂的社会中，我们时时处处需要谈判，谈判对我们

而言，就像家常便饭一样稀松平常。每个人都需要谈判，而不仅仅是政

府官员，或者外交官。我们希望涨薪水，我们希望用最少的钱买一套房

子，甚至在处理某一件事情上与别人的意见相左时，需要用谈判来达成

协议等等。哈佛商学院流传着一句格言：“世界上的一切都是可以谈

判的。”

我们常常羡慕那些能言善辩的谈判专家，他们的谈判技巧为大家所

折服，他们往往能通过各种谈判技巧，顺利达成自己的心愿。其实，他

们一开始并非那么出色，多半是由于后天的努力获得的一种能力，你只

要努力也完全可以像他们一样出口成章。哈佛大学谈判研究中心最先正

式提出事实谈判法或原则式谈判，即哈佛谈判术。历经数百年，哈佛商

学院已经形成了一套称雄全美的商务谈判训练体系，它保证把每一位从

哈佛商学院走出去的MBA都塑造成令对手闻之色变的超级谈判家。哈佛

谈判术同样对于我们每一个人都具有重要的意义，掌握了哈佛谈判技巧

会让我们无往不胜。
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知己知彼，占领主动

    牢记自己的谈判目的。

    正确估量自己。

    在正确估量自己的前提下，估量别人的实力。

20世纪80年代初，哈佛商学院教授、美国谈判学会会长杰勒德·尼

尔伦伯格创立了全球规模最大的专业谈判公司——“无敌谈判中心”，

该中心每年至少在世界各地举办一千场谈判研习会，为来自各界的企业

精英讲授谈判策略和技巧，其客户包括名列《财富》五百强的一半以

上企业。

谈判，广义而言，就是要通过各种非武力的手段来使对方接受自己

所提出的条件，达到自己的目的。一个谈判者如果忘记了自己所要达

到的目的，是非常滑稽可笑的。然而，这种看来不可能有的现象的确

存在着。

平庸的谈判者在有着高超的谈判技巧的人面前往往显得呆滞而可

笑，他们往往为对方的烟雾所迷，被对方牵着鼻子走进早已设置好了的

圈套，而且茫然不觉，完全忘记了自己是在干什么，自己此行的目的是

什么。因此，我们说，在谈判中时刻牢记自己的目的是什么，是完成谈

判任务的基本点之一。

哈佛谈判口才要诀

哈佛谈判口才要诀
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一个谈判者，如果为个人而谈判，就必须忠实于“个人”；如果为

一个集团而谈判，就必须忠实于这个集团；如果是代表国家而谈判，那

么更是要绝对忠实于国家的利益。要时刻把自己谈判服务对象的根本利

益放在心中，必须为保护和扩大这一利益而进行不懈的努力，这是谈判

者必须镌刻在心中的基本原则。具体的操作过程，可以灵活多变，但是

这一基本原则不能改变，甚至不能有一刻的模糊。

为了牢记自己的谈判目的，不妨事先做一个简单的备忘录，用十至

二十个字简单明了地记录谈判的目的，如果谈判者无法简单归纳谈判的

目的，那就说明谈判者头脑里对谈判目的不明确，需要整理思绪，对最

初的谈判方向进行调整，力争能用二十字表达清楚自己的谈判目的。

正确估量自己。掌握足够的信息是认识自己的前提，任何通过表面

判断的标准，都是不可靠的，在估量自己时必须选择那些可靠的信息，

通过信息分析估量自己的实力，很多谈判者喜欢用容易获得的资料、信

息来评估情况，其实是非常错误的。对自己的情况要去深入地了解，才

能做到心中有底，不会慌乱，才能在谈判中占据主动。

在正确估量自己的前提下，估量别人的实力。知己知彼，才能占领

主动地位。那么如何才能尽快了解别人呢？

一个人不可能完全把自己伪装起来，他的真正面目往往在一些嗜好

性的外在行为中表露出来。比如：手粗皮厚，多半是个体力劳力者；不

修边幅，拖拖沓沓，就可能生性懒散，没有自制能力。当然，也可能是

艺术家型的超脱不拘。如果一个男人经常在你面前就一些无关紧要地问

题絮絮叨叨，没完没了，那么他可能是一个缺乏主见、遇事犹豫不决的

人。只要留心观察，不难看出对方的内心情绪和性格类型。

二战期间，盟军司令巴顿将军与纳粹德国陆军元帅隆美尔相遇。大

战爆发前夕，巴顿找到一本隆美尔的军事论著，着重看了其中有关装甲

部队作战方式的部分。果如巴顿所料，隆美尔所用的正是书上所述及的

战术。巴顿根据事先精心设计的计划，一举破之，大获全胜。
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要了解一个人，方式有很多种，可以找他本人交谈，也可以查阅他

的有关言论著作，还可以找与他交往、接触甚密的人，当然，这种接触

要越深越好。因为假如这个第三者与你要了解的人有很深的交往，那么

他对被了解人的性格特征、优点特点必定有深入地了解，这对于你的谈

判来说，具有很高的价值。

然而，也不排除这可能是一个圈套、一个陷阱。千万别忘了，所谓

人心隔肚皮，人言只可信三分，谁敢保证你听到的信息中没有个人感情

因素存在呢。因此，你必须考虑到以下几种情况：

（1）信息提供者是否是一个特别喜欢夸大其词的人。

（2）信息提供者是否对你要了解的人即你的谈判对手抱有敌对态度。

（3）信息提供者所提供的资料是不是谈判对手故意泄露出来的，或

者资料提供者与谈判对手早就串通好了。

特别是第三种情况，在当今世界经济领域大量存在。故意制造、传

播假情报以诱使对方上当的行为已经成为一种被广泛使用而又使人难以

预防的“战术”。这就要求我们在千变万化、虚实难测的谈判中，去伪

存真，窥测到关键性内容。

在谈判开始之前，对于谈判对手的学术著作、演讲稿、讲话稿甚至

只言片语的言谈记录，都有仔细研讨、分析、思考的必要，特别是演讲

稿（根据即兴演讲所作的记录）、只言片语的访谈记录所传达的信息由

于未经推敲、整理、润饰、修正，就显得更为直接、真实，更有利用的

价值。
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