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不可能有人不知道乔布斯，但可能还有人没读过这本书。无论你是否果粉，请去读这本书。加上拆书帮的方法论，它带给你的价值将远远超过你阅读花的时间和书价。

以“乔布斯传”为名字的图书，单是简体中文的就出版了十几种，而这本是最权威和最真实的。拆书帮挑选出二十几个片段，组成3个主题：《像乔布斯一样销售》、《像乔布斯一样谈判》、《像乔布斯一样思考》。

一起来把《乔布斯传》拆为己用！




拆书帮系列图书

01 《这样读书就够了》
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经济学家指出，目前中国的发展速度是美国的4倍。在这样的疯狂变化中，怎样适者生存？答案是：你的学习能力要比美国人强4倍。你也许读过彼得·德鲁克，但你管理组织、管理自己的行为改变了吗？你也许读过菲利普·科特勒，但你营销产品、营销自己的能力提升了吗？你也许读过一些职场指导书籍或是职场小说，但除了唏嘘感叹，你的收入因此增加了吗？

《这样读书就够了》帮助职场新人快速转变学习思想，强调学以致用、以读者为核心的读书法，让你的学习能力增长赶得上GDP，收入增长赶得上CPI！

02 《拆出你的沟通力I》

03 《拆出你的沟通力II》
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有一类书叫族谱，也叫家谱，建体系、释概念、析事迹。有一类书叫方谱，很像菜谱，分方面、集药方、兼理法。前者要拜读，顶礼膜拜、理解记忆。后者要拆读，拆为己用、诉诸行动。

《拆出你的沟通力》这套书就像方谱或菜谱，4种能力，17个方面，80个辑自不同经典图书的片段——你可以依据自己的问题和需要，从中挑出一两个对症的药方，尝试对症治疗；或是，依据自己的喜好和兴趣，从中挑出一两个喜欢的菜谱试做一下，给生活加点料。

《拆出你的沟通力》，上引沟通经典力作，下接生活职场地气——早读早超生！


扫描以下二维码关注“拆书帮”官方订阅号，可以参与“每日一拆”，也可以了解拆书帮在各地的分舵活动信息。
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关于本书或“拆书帮”，如果你有任何问题，欢迎和作者联系。



邮箱地址：zhaozhou@chaishubang.com




片段一

区分对人和对事
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 阅读原文片段






《史蒂夫·乔布斯传》，401页




艾斯纳和乔布斯分别来自东西海岸，生活背景不同。但是两人有一个共同点，那就是拥有强大的意志力，并且不愿意妥协。他们都热衷制造好的产品，而这也通常意味着苛求细节，批评起人来丝毫没有温言软语。……他们两个都擅长逼迫别人，却不喜欢被逼迫，所以当彼此试图去威慑对方时，气氛就变得很不愉快。遇到任何意见不合的情况，就倾向于认为对方在撒谎。此外，艾斯纳和乔布斯都不认为自己能从对方那里学到什么，而且他们谁也不可能先低头，哪怕是装作自己不懂而需要讨教。
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 拆书家讲解引导





哈佛谈判要素NO.1：区分对人和对事。



这个片段是一个反面案例。2002年起，艾斯纳代表迪斯尼，乔布斯代表皮克斯，谈判下一阶段合作模式与利益分配。但两人很快势同水火，谈判根本无法进行。到2004年1月，乔布斯公开宣布与迪士尼停止谈判。

如果就事论事，谈判破裂对双方来说都是最坏的选择：论地位，迪斯尼是业界老大，但创意能力江河日下，皮克斯则锋芒毕露，凭借几部佳作连拿票房冠军和奥斯卡最佳动画长片；论需求，迪斯尼需要皮克斯的创意能力，皮克斯需要迪斯尼的资金和渠道；论历史，二者之前的合作盘根错节，互相掣肘。总之，合则各取所需，不合则两败俱伤。

这样的好事，怎么还谈不拢呢？原因很简单：两位谈判的主角互相厌恶。

这正是谈判破裂最常见的原因：双方都不能做到区分对人和对事。

谈判者首先是人，而谈判一定意味着利益的冲突，于是就免不了出现各种消极情绪：愤怒、敌视、紧张、担忧、害怕……这些情绪下，人常常混淆对方的行动到底是针对事情的还是针对自己的，比如这个片段中提到的“遇到任何意见不合的情况，就倾向于认为对方在撒谎”，或者把对方的抱怨当成人身攻击，把对方的坚持当成仗势欺人。然后，就容易做出不理性的举动，最常见的是放弃谈判，或者是该让步时却咬定青山不放松。

所以谈判中应尽量避免双方成为敌对状态。具体的方法有：在沟通上，对方说话我认真听，但表达时只说自己，而不说你是怎么想的；在心态上，不去揣测对方的动机，不去指责对方的人格；在情绪上，给对方留足面子，在对方发怒时可以适当表达歉意。
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 学习者拆为己用



请阅读下面的对话，然后，假设你是丈夫，想一想你怎么说就可以让妻子不至于陷入到对人不对事的误区？请重写这段对话。

妻：今年过年不去你家了吧？

夫：可是一年就回一次家，我希望能陪爷爷奶奶和父母一起过年。

妻：你又不是不知道我不习惯你们家天天吃面食，不是饺子就是面条，再不就烙饼。

夫：我爸不是专门给你蒸一碗米饭吗？

妻：那显得我多难伺候似的。再说了，北方冬天太干了。

夫：那过年也不能不回去啊，爷爷奶奶年纪这么大了，不定还能活几年……

妻：你根本就不在乎我！

_________________________________

_________________________________


片段二

关注主张背后的利益
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 阅读原文片段
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乔布斯首先打电话的对象之一就是盖茨。乔布斯回忆说：



我给比尔打电话说，我会扭转这个局面。比尔一直都喜欢苹果。是我们让他进入了应用软件业务领域。微软的第一批应用软件就是为Mac开发的Excel和Word。所以我给他打电话说，“帮个忙。”微软在侵犯苹果的专利。我说，如果我们继续打官司，几年以后我们可以赢得10亿美元的专利罚金。这一点你知我知。但是如果那样的话，苹果反而撑不到那个时候。所以让我们想想如何立即解决这个争端。我所需要的就是微软承诺继续为Mac开发软件，并且微软要向苹果投资，这样我们的成功就事关微软的利益。



当我向盖茨复述乔布斯的话时，他确认内容非常准确。“我们有一群人愿意做Mac的东西，而且我们喜欢Mac。”盖茨回忆说。他已经跟阿梅里奥谈判了6个月，而提案越来越长、越来越复杂。“这时史蒂夫进来说，嗨，那个交易太复杂了。我想要一个简单的。我想要个承诺，我想要笔投资。于是我们4个星期就搞定了。”
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 拆书家讲解引导





哈佛谈判要素NO.2：关注主张背后的利益。



《乔布斯传》中有一条暗线，在不同章节穿插讲乔布斯与比尔·盖茨这两位个人电脑领域的“双星系统”的恩怨。两人相似之处颇多，都出生于1955年，都中途辍学，都极大影响了个人电脑行业。苹果和微软在三十多年中互相竞争，也常常合作；乔布斯和比尔·盖茨在三十多年中互相指责，也惺惺相惜。

这个片段中讲，苹果和微软在打官司，苹果主张微软抄袭和剽窃，微软说我没有抄你的，咱俩都是借鉴了施乐PARC的成果。官司打了十来年，可以说积怨极深。但乔布斯重返苹果后，只给盖茨打了一通电话，问题就解决了。

这并不是因为乔布斯和盖茨个人关系好，事实上，关于Windows是否抄袭了Mac，以及Mac是否优于Windows，乔布斯至死没有和盖茨停止打口水仗。只不过那通电话中乔布斯清晰地分析了双方主张背后的利益。

苹果的主张是微软抄袭，但其根本的利益是拿到专利罚金以度过资金难关。微软的利益是不交罚金。但现在这种状况僵持下去，很可能是双方的利益都无法满足。

主张是说出来的要求，利益是真正在乎的东西。利益才是问题的关键，是争执背后的动机。一个优秀的谈判者，不会仅仅考虑怎样跟对方讨价还价，而会问对方为什么要求这样，为什么不要求其他，从而锁定对方最在乎的利益到底是什么。然后考虑还有哪些方案，能让对方和自己的利益都得到满足。于是就有可能创造出双赢的局面。

在这个片段中，乔布斯就是基于双方利益（如果僵持下去，继续打官司，那么你也没好处、我也没好处）提出一个新方案：微软公开承诺支持苹果。这样符合微软的利益，不必再继续陷在官司中，冒巨额罚金的风险；也符合苹果的利益，因为微软的支持会增加苹果的股东和用户的信心。


[image: A]
 学习者拆为己用



请思考以下问题：


1）
 租房的押金通常是一个月房租。而你看好的这个房子，房东要求你付三个月的房租作为押金。请问，他在乎的利益可能是什么？

_________________________________

_________________________________


2）
 合同基本达成一致了，目前最大的分歧是，客户要求在设备安装和调试期必须有我方人员24小时在场。请问，他在乎的利益可能是什么？

_________________________________

_________________________________


3）
 老板跟你谈话，批评你每天都是一到下班时间马上就走。请问，他在乎的利益可能是什么？

_________________________________

_________________________________


片段三

为共同利益创造选择方案


[image: R]
 阅读原文片段
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U2的新专辑在发行第一周就售出了84万张，而且长居“公告脾”排行榜的第一名。后来，波诺在接受媒体采访时表示，他是免费拍这个广告的，因为“U2从广告中获得的价值和苹果一样多”。吉米·约维内还补充道，这次合作将为乐队“争取到更年轻的听众”。
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 拆书家讲解引导





哈佛谈判要素NO.3：为共同利益创造选择方案。



U2是世界上最棒的乐队之一，粉丝无数。主唱波诺也是个性鲜明的人物。“多年来，U2乐队曾拒绝了累计2300万美元的广告邀请。”

如果你手里有一本《乔布斯传》，请去阅读389页开始的这一节，看波诺和乔布斯谈判的完整过程，会得到很多启发。简言之，最后是一个双赢的结果：波诺提出免费为iPod拍广告，iPod销量大增，U2的新专辑也热卖。波诺还提出苹果要专门为U2设计一款iPod特别版。这个主意从没有人想到过，乔布斯最终也答应了。

不具备谈判技能的人，往往以为谈判就是缩小双方的差距，而不是扩大一切可能的选择方案。二者在谈判思维上的差别，在于认为蛋糕的大小到底是不变的，还是可以做大的。

公司请乐队为自己的产品做代言，公司希望少付一点费用，乐队希望多拿一点酬劳，这都很正常。但双方若只盯着这一个要求，那么就是切蛋糕，就是零和谈判：你多得到一点，我就必然少得到一点。这样的谈法，最终也可能达成一致，但会很辛苦，而且至少有一方会觉得自己亏了。

但波诺想到，苹果除了能付给我广告费之外还能帮我宣传新专辑，于是提出了新的方案：可以免费拍广告，只要用我新专辑中的音乐。另外再生产一个U2特别版的iPod。——这样蛋糕就做大了，双方各取所需，皆大欢喜。这就成了整合谈判，或叫双赢谈判。前一片段，乔布斯向盖茨提出新方案，也这样的思路。

所以，双赢谈判的前提是能创造出尽量多的可能的选择方案。要做到这一点，主要思路是考虑对方还能为我带来哪些利益。

举例说明：我要买一个二手房，跟房东谈判。除了降价，房东还能为我带来哪些利益？其实很多，比如可以请他把这附近的打折卡都送给我，可以了解邻居的情况、物业的情况、钟点工的情况，还可以介绍我认识附近小学的班主任……如果想不到这些，就只能在房价上拉锯战，如果想到了，就比较容易达成双方都满意的结果。


[image: A]
 学习者拆为己用



有一位健身会所的销售顾问找到你，请你办一张健身年卡。你了解后，觉着这家健身会所还不错，打算买一张。请思考，除了让他打折以外，这位健身卡销售顾问还能为你带来哪些利益？

_________________________________

_________________________________


片段四

坚持使用客观标准
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 阅读原文片段






《史蒂夫·乔布斯传》，465页




他在包房里展示了iPad，并解释为数码内容制定出消费者愿意接受的适中价格有多重要。他画了一个图表，列出可能的价格和相应的销售量。如果《纽约时报》免费，会有多少订阅量？图表上已经标明了这个极端数字，因为《纽约时报》已经通过网站免费提供电子版内容，并有约2000万定期访问者。如果他们定价非常高呢？这个数据也有；印刷版订阅者年费超过300美元，约有100万订阅者。“你们应该找到一个中间点，能达到1000万电子版订阅者，”乔布斯对他们说，“这意味着，你们的电子版应该非常便宜、订阅非常简单，每月最多5美元。”





[image: I]
 拆书家讲解引导





哈佛谈判要素NO.4：坚持使用客观标准。



乔布斯去找《纽约时报》，希望这家全美影响力最大的报纸发布iPad版。《纽约时报》有兴趣也有疑虑。因为乔布斯希望这个应用定价越低越好，因为定价越低感兴趣的人越多，也就有越多的人想买一部iPad。《纽约时报》则希望自己的利益最大化。

谈判常常进入一种争执不下的情况，那就是双方角力，比谁的意愿更强势。有人坚持己见，要求对方让步：“就三百！成交了吧！”有人则表现大度，期望能感动对方：“我就不要售后服务了，总可以给我打八折吧？”。无论如何，这样比拼意愿的坏处很明显：效率很低、伤害关系、陷入你输我赢的境地。这种情况下，最好的解决方案是抛开意愿的表达，引入客观的标准。

这个片段中乔布斯做了很好的示范。他没有对《纽约时报》说我希望你们定价多少，也没有说其他iPad上的应用通常定价多少，而是从客观上分析定价策略与销量的关系，得到难以辩驳的结论。


[image: A]
 学习者拆为己用



为了写毕业论文，你需要一本参考书。这本书1989年出版，定价6元，早已绝版，书店里买不到，图书馆也借不到。无奈之下，你上网在各个论坛发了求购信息。今天，你兴奋地发现有人给你发邮件，说可以卖给你这本书。但是他要价300元。

关于这本书的价格，你能想到哪些客观标准，用以和卖家的谈判中提出来参考？

_________________________________

_________________________________


片段五

最佳替代方案
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 阅读原文片段






《史蒂夫·乔布斯传》，467页




默多克新闻集团旗下拥有《华尔街日报》、《纽约邮报》，遍布全球的地方报纸，福克斯电影公司及福克斯新闻频道(Fox News Channel)。乔布斯会见默多克及其团队时，他们也要求拥有通过苹果应用程序商店订阅的用户信息。但是，乔布斯拒绝了他们的要求后，有趣的事情发生了。默多克并非一个易被说服的人，但是他知道自己在这个问题上并无筹码，于是接受了乔布斯的条件。“我们希望能够拥有这些订阅用户，也奋力争取了。”默多克回忆道，“但是史蒂夫不肯在这种条件下合作，于是我就说，‘好啦，那就按你说的合作吧。’我们觉得再继续浪费时间毫无意义。他不会退让，而且如果我站在他那个角度，我也不会退让，于是就同意了。”





[image: I]
 拆书家讲解引导



本段拆解的要点是：
谈判实力与最佳替代方案（BATNA，Best Alternative to a Negotiated Agreement）

 。

默多克是新闻集团的董事长兼总裁。以股票市值来计算，新闻集团是世界上最大的跨国媒体集团，影响力只有比苹果更大。以个人资产来说，默多克和乔布斯不相伯仲。但80岁的默多克在谈判中完全让给55岁的乔布斯。

谈判实力从哪里来？简而言之，谁更能承受得起谈判破裂的后果，谁的谈判实力更强。

在这个片段中，就双方谈判的事项而言，如果谈判破裂，那么乔布斯没有太大损失，但默多克就不能实现进军电子阅读的战略，所以默多克的谈判实力处于劣势。

顺便讲一句最佳替代方案BATNA，这是谈判学中一个很重要的概念，意思是，如果对方不接受我目前的条件，我还有什么较好的选择。

你如果有能接受的BATNA，就不会太担心目前这一轮谈判破裂，因为破裂的后果不过是你提出BATNA，跟对方进行下一轮谈判。这就意味着，你的BATNA越理想，你的谈判实力就越强。

BATNA是一个专门的话题了，拆书帮其他跟谈判相关的图书中会详细拆解。


[image: A]
 学习者拆为己用



片段四的“拆为己用”部分提到那个案例，还记得吗？你在做那个练习的时候，有没有正确地估计自己的谈判实力呢？

假如你经济宽裕，而对方穷困潦倒，你要向他买一本绝版书，他一口咬定就要300元，这时你们俩谁的谈判实力强？

你是否还有类似的经验，其中你明显感觉自己的谈判实力弱于或强于对方？请把你想到的事情写下来。

_________________________________

_________________________________
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