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谈判的主观结果!

衡量谈判质量的另一种方式
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要!受经济学影响"以往谈判研究多以客观结果作为衡量谈判质量的唯一指标#然

而目前"谈判主观结果的研究日渐受到重视#从理论上看"是受积极心理学思潮的影响$

从现实中看"只考虑客观结果的谈判理论不能很好地指导谈判者实践#通过回顾近年来

学界对谈判主观结果概念%测量%意义和影响因素等方面的研究"我们认为"未来研究应逐

步完善主观结果的概念与测量方式"系统考察其影响因素"从而达到谈判各方在客观与主

观结果上的&双赢'#

关键词!积极心理学$客观结果$主观结果$谈判者满意感$双赢

谈判+

62

A

15/+5/16

,"也被译为协商"即&一起+协,商谈+商,'#理论上"谈判既被社会

心理学作为应用社会认知理论的试验田"也正逐渐被开发为产生社会心理学理论的沃

土!

#实践上"谈判有着广泛的应用范围#比如国际气候问题"中国加入世界贸易组织"

大陆与台湾的
&@̂ W

协议+经济合作框架协议,等"都是各方谈判的结果#谈判研究的一

个重要目的在于发现和解释影响谈判的因素"从而帮助谈判者获得更好的结果#鉴于谈

判研究一度受到经济学"尤其是博弈论的影响"加上客观或经济结果+如谈判是否达成一

致%各方获得了多少利益等,具有容易测量%研究结论说服力强的特点"客观结果一直是衡

量谈判结果的唯一指标"

#然而"受到积极心理学思潮的影响"谈判中的非经济结果"特

别是谈判者的主观感受日渐得到重视$

#同时"现实中的谈判者发现以博弈论为框架建

立起来的谈判心理学并不能很好地指导谈判者实践"因为并非所有谈判都以客观结果最

大化为目标"也并非所有谈判都具有客观结果#在这种理论因素与现实因素的双重推动

下"

'#

世纪
(#

年代"国外研究者开始指出谈判的主观结果或社会心理层面的结果+如谈

判者的情绪%对整个谈判的满意感"以及谈判各方形成的关系等,与客观结果一样重要"应

引起学界重视%

#近几年"研究者愈发认识到谈判的主观结果对于衡量谈判质量有着客

观结果不能替代的重要作用#本文综述了以往有关谈判主观结果的研究"包括概念与测

量%作用%影响因素"并分析了目前研究的不足以及未来研究的发展方向#
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杂志曾于
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年第
!

期以特刊形式刊载
O

篇相关论文"专门探讨&如何以谈判研究实现社会

认知心理学的梦想'这一主题#
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一%谈判主观结果的概念与测量

李(汤普森+

?%<:1=

>

716

,首次在概念层面对谈判的结果做出分析#她明确将谈判结果分为两大

类"即经济结果与社会心理结果"并指出以往研究的部分结果存在矛盾的一个可能原因是混淆了两种不

同的结果#汤普森从情景%他人与自我的社会心理学传统理论视角出发"提出社会心理结果应包含三部

分内容!对谈判情景的知觉"对谈判对手的知觉"以及对自我的知觉!

#但是汤普森后来并未亲自对自

己的理论构思进行实证检验"因此在后续有关谈判主观结果的研究中"研究者大多按照自己的理解进行

相关测量#

其中一种最简单的做法是将谈判者的满意感作为主观结果的内容与测量指标#比如诺万姆斯基

+

\%\1C2=7M

9

,和施韦策+

K%L0:U2/5]23

,以&你对此次谈判的结果有多么满意'与&你对此次谈判的过

程有多么满意'两个
))

点的计分问题来测量谈判者满意感"

$再如奈昆+

@%\+

c

,/6

,将量化的封闭式问

题与质化的开放式问题相结合"并以平均分作为总体满意感的指标!+

)

,谈判者对满意感的直接感受"

&你对此次谈判的结果有多么满意2'+

'

,与谈判对手维持关系的意愿"&根据此次谈判中与对方相处的

经验"你今后在多大程度上愿意与对方进行交易2'+

!

,要求被试谈判结束后回答开放式问题!&仔细思考

你刚刚完成的谈判"你想到了什么2 请将你的想法详细地写出来#'被试作答篇幅控制在
)

页以内"并于

'E

小时后提交"然后
'

名不了解实验内容的助手对被试作答做出从
)

+完全不满意,到
O

+完全满意,的

评价$

#

还有研究者以谈判者情绪%谈判中的信任%关系%谈判者声望等作为衡量谈判主观结果的指标#比

如"有研究表明"笑脸+

!

,与哭脸+

"

,的象征符号是表征谈判者情绪结果的最优方法"且测量符号的数

量比大小更有效%

#还有的研究涉及到谈判中建立的信任%关系&及谈判者声望'等"也可看作是对谈

判主观结果的测量#这些研究从不同方面深化了谈判主观结果的内涵"但缺点是不够全面#

图
&

!

谈判主观结果的结构(

最近"麻省理工大学的科恩+

$%@,3:+6

,等人系统研究了谈判主观结果的概念与测量*

#科恩等人

指出"谈判主观结果是一个整体的构念+

016753,05

,"而不只是一个单一的概念"它指的是谈判带给谈判
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谢
!

天 等!谈判的主观结果!衡量谈判质量的另一种方式
!

者的社会%知觉及情绪的后果#科恩等人的研究表明"谈判主观结果包含四个部分+图
)

,"即对客观结

果的感受%对自我的感受%对过程的感受"以及对谈判者关系的感受$最后两个因子关系紧密"还可构成

一个新的二阶因子///对亲密关系的感受+

P22-/6

A

7+81,53+

>>

135

,#同时"科恩等人在这一研究中开发

出首个较系统的主观结果测量问卷///谈判主观价值问卷+

LRb

"

L,8

d

205/C2R+-,2b6C26513

9

,#不难发

现"该构念及测量整合了绝大多数前人关于谈判主观结果的研究成果"具有丰富的内涵#另外"国内谈

判研究者谢天等人已对该问卷进行了中文版的修订"这为在中国开展谈判主观结果研究奠定了基础!

#

二%谈判主观结果的重要意义

首先"从积极心理学的角度出发"良好的主观结果本身就是目的#伊壁鸠鲁曾说!&幸福生活是我们

天生的善"我们的一切取舍都从快乐出发"我们最终目标乃是得到快乐#'

"一次谈判的结束"谈判者除

了获得经济方面的收益"也会在谈判中获得自信%尊重%满意感等"这本身对谈判者来说就是一种奖励#

而且在很多情况下"谈判者在谈判前就已经有某种关系+比如朋友%合伙人,"在这种情况下谈判者有时

会更多地关注主观结果+比如谈判对双方关系的影响,而非客观收益$

#甚至在一些极端的例子中"谈

判者进行谈判的目的并不是为了获得客观结果"某些谈判中也并不存在任何客观结果#比如出于义气

为朋友讨回&公道'"离婚谈判中从配偶那里要个&说法'等"都可看作是某种主观结果的体现%

#

其次"在缺乏对客观结果的了解时"主观结果可以起到直接反馈的作用#在现实的谈判中"谈判者

几乎很难知晓自己的绩效#比如在买卖交易谈判中"交易结束后"买家可能永远都不会知道卖家的底

价#而在缺乏对自身绩效的了解时"主观结果是个体对客观结果的一种直觉评价#研究表明"此时主观

结果比客观结果更能影响谈判者的学习与未来行为&

"并且在前次谈判中发展的人际关系会在下次谈

判中强化谈判者对谈判另一方的关注"从而使谈判更加成功'

#而谈判者对尊重的关注比对客观结果

的关注能更好地预测谈判者偏好(

#因此"主观结果可以起到反馈的作用进而影响后续谈判#

再次"对于谈判后续的客观结果"有时主观结果比客观结果有更好的预测作用#比如"有研究者研

究了真实工作面试情境下"应聘经理职位的应聘者在求职谈判中获得的客观结果与主观结果的作用#

结果发现"客观结果完全不能预测一年后谈判者的工作满意感与离职率"而主观结果却能起到这样的预

测作用#这表明"主观结果对谈判者的影响要强于客观结果对谈判者的影响*

#还有研究表明"在相继

发生的两次谈判中"如果谈判者在前次谈判中获得了较高的主观价值"在后次谈判中不仅会获得更高的

客观价值"还能创造更多的联合收益+

#这表明"积极的主观结果不仅本身具有价值"而且在某种程度

上还能创造出更多的客观价值#

最后"主观结果在中国文化背景下甚至更重要#研究表明"东方文化背景下的谈判者比西方文化背

景下的谈判者更看重主观结果,-.

#比如"日本人赋予关系资本以很大的价值"即使损失经济资本"他们

也一定要与自己熟悉的或有关系的人谈判#中国也不例外#研究表明"在中国"谈判更可能通过关系网
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感谢第一作者的博士后导师邓晓芒教授提供了&某些谈判不具有客观结果'这一观点及相关论述#
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发生#关系网不仅使已在关系网内的谈判者很难撤出"从而使谈判双方的合作更有保障$同时关系网

也给关系网外的谈判者设置了门槛"使他们不容易进入#因此"与日本人类似"即使关系网外的谈判者

能提供更优惠的经济条件"中国人还是会更多地选择与关系网内的谈判者谈判!

#当然"这也并非说明

中国人就不重视客观结果"只是较之西方人"他们很少单独地谈论&赤裸裸'的经济问题"而总是兼顾客

观结果与主观结果#

三%影响谈判主观结果的因素

由于谈判主观结果作为一个整体构念提出的时间较短"因此"以往对谈判主观结果影响因素的研究

一般将其笼统地等价于谈判者满意感#其中最朴素的观点认为"满意感是由客观结果决定的#确有研

究表明"谈判者获得的客观结果越好"满意感越高"

#但是在很多情况下"谈判者往往很难获得客观结

果的反馈#有时即使谈判者知晓客观结果"也会由于缺少信息而不能引导评价过程$

#大量研究表明"

谈判客观结果不能预测谈判者满意感"因此"谈判者需要在谈判过程中及谈判后收集各种线索"将自己

的谈判结果与这些线索做出比较和评价#这些线索包括!与自己期望水平的比较"与他人客观结果的比

较+即社会比较"包括谈判对手及其他谈判中相同谈判角色的谈判者,"以及与可能的谈判结果的比较

+反事实思维,等#另外"除了谈判过程中与谈判后的心理过程"谈判者进入谈判前在动机上存在的个体

差异+社会价值取向,也会影响谈判者的满意感#

+一,谈判者的期望水平

消费者行为学专家理查德(奥利弗+

?%_-/C23

,首先将消费者行为学中有关消费者满意感的理论引

入谈判研究"提出了谈判者满意感的期望失验模型#该模型认为"谈判者在谈判前会对谈判结果产生某

种期待或预期"此期待水平与谈判结果的比较决定了谈判者满意感#结果优于期望"即积极失验+

>

17/

H

5/C24/7016P/3=+5/16

,"导致谈判者满意$结果未达期望"即消极失验+

62

A

+5/C24/7016P/3=+5/16

,"导致谈

判者不满意#奥利弗等人的研究证实了这一模型"谈判者期望与谈判结果之间的差异与谈判者满意感

相关显著%

#然而"在很多情况下期望与满意感之间的关系很复杂#一方面"谈判者的期望会随着谈判

过程发生变化$另一方面"谈判者期望本身也会对谈判结果产生影响#后续研究结果表明"谈判者设定

的目标+或期待,越高"谈判客观结果就越好$然而这些谈判者体验到的消极失验也更大"因为他们比那

些设定低目标的谈判者更难达到目标&

#

+二,社会比较

社会比较指的是谈判者将自己的谈判结果与其他谈判者的谈判结果进行比较#与自己的谈判对手

比较的过程称作内部社会比较"比如薪资谈判中应聘者将人事经理的结果与自己的结果进行比较$与

其他谈判中处于相同角色的谈判者的比较过程称作外部社会比较"比如应聘者将自己的结果与其他应

聘者的结果进行比较#

内部社会比较的观点认为"当谈判者认为自己获得的谈判盈余+

62

A

15/+5/167,3

>

-,7

,大于对方获得

的盈余时"即发生了向下比较"谈判者会感到满意$反之"如果谈判者认为自己获得的谈判盈余小于对

方获得的谈判盈余"即发生了向上比较"谈判者会感到不满意#乔治(洛文斯坦+

I%?12U26752/6

,等人

将其归为社会效用+

710/+-,5/-/5

9

,的影响"并通过三个实验表明谈判者所认为的自己结果与对手结果之
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谢
!

天 等!谈判的主观结果!衡量谈判质量的另一种方式
!

间的差异与谈判者满意感相关显著!

#后有研究者进一步指出"这是由谈判中存在的固定馅饼偏差导

致的"即谈判者倾向认为谈判中供分配的资源总量不变"他们相信谈判对手的获益即是自己的损失#实

验表明"谈判结束后如果对手很高兴"谈判者会认为自己收益劣于对手"感到不满意$反之"如果对手不

高兴"谈判者才会认为自己收益优于对手并感到满意"

#

诺万姆斯基等人在此基础上提出外部社会比较+

2F5236+-710/+-01=

>

+3/716

,的概念"即谈判者不仅

要与谈判对手的结果做出比较"还会与处于相同角色的其他谈判者比较"由于这种比较不是出现在谈判

内部"因此被称作外部社会比较#诺万姆斯基等人的一系列实验表明"外部社会比较会影响谈判者满意

感"且预测力强于内部比较$

#

+三,反事实思维

反事实思维+

01,6523P+05,+-5:/6M/6

A

,"又称假设思维"指事情发生之后"个体将事件的真实结果与

该事件可能产生的结果相比较的思维过程"此过程通常伴随某种情绪的产生+如后悔,#具体到谈判领

域"谈判结束后"当有线索表明谈判结果可以更好时"谈判者会对谈判结果更不满意#

在谈判中引起反事实思维的因素主要有两个!第一个是谈判对手接受谈判提议的速度#当第一次

谈判提议被谈判对手立即接受时"即使谈判的客观结果已经超过了谈判者自己的预期"谈判者也会对谈

判结果不满意"即出现了所谓的&赢家的不幸'

%

#这是因为谈判者认为自己的提议可能过于保守"否则

对方不会这么痛快就接受#如果自己的提议能再积极一点"或许会赢得更好的结果"因此谈判者会对谈

判结果更不满意#第二个引起反事实思维的因素是议题数目#奈昆发现"谈判的议题数目越多"谈判者

的满意感就越低#奈昆认为"当谈判者要处理的议题数目越多时"就越有空间想象&或许会得到更好的

结果'"这种反事实思维也使谈判者满意感降低&

#

+四,个体差异!社会价值取向

研究者根据个体在关注自己利益与他人利益上存在的差异将个体动机分为五种类型"即五种不同

的社会价值取向!利他型%合作型%利己型%竞争型%侵略型"其中绝大多数人都可以归为利己型或合作

型#利己型谈判者希望最大化自己的收益"对其他谈判者收益不关心$合作型谈判者则希望最大化所

有谈判者收益的总量'

#詹姆斯(吉莱斯皮+

$%I/--27

>

/2

,等人的三方谈判实验表明"在控制客观结果的

情况下"合作型谈判者比利己型谈判者更容易对谈判结果感到满意#吉莱斯皮等人认为"这是因为利己

型谈判者比合作型谈判者更关心自己的利益"因此设定的谈判目标更高"更容易产生消极失验所致#同

时"该研究还显示实验中随机指派的动机取向对谈判者满意感影响不显著"这说明对于动机来说"谈判

者个性因素的作用可能大于情境因素的作用(

#

四%小结与展望

谈判主观结果长期受到忽视"但研究者日益发现它作为衡量谈判质量的另一种方式有着重要的作

用#本文对谈判主观结果的研究进行了梳理"认为该领域存在以下三点不足"有待未来研究#

首先"研究者长期以来多以满意感作为谈判主观结果的内容与测量方式"较明确地对这一概念进行

界定并提出系统测量方法的时间还比较短#目前"应用科恩等人提出的主观价值问卷作为谈判主观结
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果测量的研究还很少见"因此未来研究还应考虑检验并完善主观结果的概念与测量方法#同时需要注

意的是"谈判在很大程度上会受到文化的影响"比如先前研究表明"中国谈判者在谈判策略上的一个重

要特点是在谈判前%谈判过程中以及后续合作的展望上都会考虑到与对方的关系!

"这不仅说明&关系'

可能会以如关系网%关系资本%关系策略等方式对中国谈判者的主观结果起到独特的作用"更提示研究

者"中国文化背景下探讨的谈判主观结果的结构本身或许会与西方文化背景中的相关研究结论存在

差异#

其次"有关谈判主观结果影响因素的研究比较零散"相关理论不具可比性"甚至互相矛盾#比如"按

照期望失验模型的预计"只要谈判后的客观结果超出了谈判前的预期"谈判者就会对谈判感到满意#但

&赢家的不幸'却表明"即使谈判者的客观结果超出了预期"如果第一次提议被谈判对手迅速接受了"谈

判者还是会感到不满意#而对于社会比较理论"则根本不考虑谈判者对结果的预期或&可能的客观结

果'等"只考虑其他谈判者的结果如何#以上这些与谈判者客观结果进行评价的线索之间的关系怎样%

联系如何等"尚不清楚#而且"这些因素关注的焦点只是谈判者对客观结果的满意感"缺少对谈判主观

结果中其它要素+如谈判者对谈判关系的感受%对谈判过程的感受等,影响因素的考察#因此"未来研究

除了要厘清基于评价客观结果所产生的主观结果的各影响因素之间的关系"还要重点考虑是否存在独

立于客观结果评价之外的主观结果"如基于谈判者在谈判过程中的感受或情绪所获得的谈判主观结果

的形成机制#

最后"谈判研究从以往单一关注客观结果到目前逐步关注主观结果"确实体现了谈判研究从博弈论

向社会心理学的回归#目前"谈判研究关注的要么是客观结果的影响因素+大部分研究,"要么是主观结

果的影响因素+少部分研究,"很少有研究将二者同时考虑#一次理想的谈判"应既获得良好的客观结

果"同时也获得良好的主观结果#因此"未来研究要考虑将目前谈判研究关心的实现谈判双方在客观结

果上的&双赢'+自变量,"扩展到实现谈判双方在客观与主观结果上的&双赢'+自变量与因变量均要

顾及,#
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