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‍‍‍‍‍‍我的读后感
‍‍‍人这一生中总有很多次关键对话的时刻。
‍‍‍比如关键性的面试，向心爱的女孩求婚，面对一个艰苦的商业谈判，和自己的老婆吵架……
‍你有多少次因为不会面对关键对话而丧失机会？尽管你深深自责，但苦于找不到合适的方法来改善自己，只能归咎于自己心理不够强大或者口才不好。这本书就是为了解决这个问题。根据这本书的指引，你会发现你也可以很好地控制自己的情绪，流畅并且智慧的引导谈话向解决问题的方向前进。‍‍‍
 
什么是关键对话？
‍•‍‍关键对话有三个特征：‍‍‍
‍–对话双方的观点有很大差距。比如双方意见不合的争执，与不同意见的同事沟通；说服你的老板和父母。
–对话存在很高的风险。比如难得的面试机会，求婚，谈判，要求加薪。
–对方双方情绪激烈。比如面对叛逆的子女，下属情绪失控，客户生气的投诉。‍
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人们通常如何面对关键对话？
我们会逃避关键对话。早就应该解决的问题，我们不愿意提及；或者每次遇到关键对话就避重就轻；甚至假装一切都不要紧，万事太平。
我们也可能会搞砸。因为从原始社会累积下来的基因会让我们在面临紧张状况的时候选择打或者逃，而这两种行动都需要四肢运动，因此你的血液会流向四肢造成脑部缺血。这就是为什么我们经常在关键的时候觉得头脑一片空白。也就是俗称的掉链子。事后你会为自己说不出话来自责，或者为自己不理智的言辞付出代价。
也有人会处理的很好。他们能够很好地处理关键时刻的对话，既不会伤害到对方，又能够很好的表达自己的观点和诉求。最终常常能够解决问题，达成目标。
 
常见的关键对话：
‍•结束一段感情
‍•和总是冒犯你的同事交谈
•让朋友还钱
•指出老板一些不对的地方
•向言行不一的老板提建议
•批评同事的工作表现
•应对处于青春期的叛逆儿女
•探讨关于出轨的问题
•应对配偶严重的家庭暴力问题
•和喜欢打听小道消息的同事交谈
•要求升职加薪
•……‍‍
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掌握关键对话的好处
‍•帮助个人创业
•改善企业管理
•改善人际关系
•改善个人健康‍
什么是傻瓜式的选择？
‍•选择一：当面表示反对，把对方惹恼
•选择二：沉默接受对方的错误，不管谁会为此遭殃
•摆脱傻瓜式选择的宗旨：100%的坦诚，同时100%的尊重对方‍
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杜绝傻瓜式选择，要从心开始
‍•从我做起
–我们总以为苦恼是由他人导致的，这种思维方式会让你的情绪不受控制，并且不由自主地想要伤害对方，或者自认倒霉。
–其实只有改变自己才能改变结果。要知道你永远都有着选择的权利，没有人能够伤害你，除非你自己允许。做到这一点，你才能努力考虑如何去解决问题，而不是伤害或被伤害。
•常见误区
–战胜对方
–惩罚对方
–保持一团和气
–这三种想法都是阻止你达成双赢沟通的障碍。
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正确的做法：关注你的真实目的
‍•学会在对话前和对话中问自己问题：
–我希望为自己实现什么目标？
–我希望为对方实现什么目标？
–我希望为我们之间的关系实现什么目标？
–要实现这些目标我该怎么做？
•为什么要问自己问题？
–为对话寻找意义。在谈话中失控的人，都是因为已经忘记了谈话的初衷。想想看，一个为了挽救孩子的父亲，突然发飙，说随你的便吧！这时候他已经忘记了谈话的目标，成为了自己情绪的努力。只要记得谈话的目标，你的情绪就不容易失控。
‍‍–控制好自己的身体。做自己的观察者，你的身体和思想才会受控。在紧张的时候，观察自己，和自己对话，能够让自己很快放松下来。‍‍‍
 
进入关键对话的引导思维
‍•学会对比说明
–首先，阐明自己的真实目的。
我今天是想修复咱们俩的关系，解决我们之间长久引来的误解。
‍–其次，说明你不想实现的目标。‍‍
‍我不想让你觉得我根本不在乎你的感受，或者有任何对你不敬的意思。‍
‍–第三，问自己有没有两全其美的方法。
有什么办法能够实现这个目的呢？
‍•做完这三步，恭喜你，你已经摆脱了傻瓜式选择！‍
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学会观察对话氛围
‍学会做一个双核的对话人，注意内容，同时注意氛围。很多对话的失败，就是因为没有关注氛围。当你发现对方情绪不对或者气氛出现不利于对话的变化时，要停止内容方面的沟通，转而修复氛围。可以用我们前面讲到的对比说明的方法。也可以直接表示你理解对方的情绪。甚至要求把对话停一停，双方冷静一点再继续谈。‍
‍记得《中国合伙人》里面三个合伙人到美国谈判的段落吗？就靠着一个调整氛围的暂停，最终达成了和解。‍
 
如何保证对话的安全
‍•强调共同目
–我的目的是……
–我不希望……
•保持尊重
–尊重就像空气‍
它存在的时候，你感觉不到它；但一旦它不存在了，你就立刻会感受到窒息。‍
‍–尊重有时不是语言的问题你的心里不尊重一个人，你会通过你的肢体语言和眼神表达出来。甚至你下意识的动作都会被对方感觉。
•‍具体的做法–道歉
‍抱歉我刚刚的话可能不太准确；对不起我没控制好情绪；如果让你觉得被冒犯，我道歉‍
‍–对比说明‍
‍我想要解决的问题是……，我并不希望……
‍–创建共同目的‍
‍咱们都想让孩子更好，对吗？我们今天的努力，可能会让公司更健康……‍‍
[image: http://file.dushu.io/file/364f6bdcffd94f808de0a51300e88ff0]
如何在愤怒恐惧或受伤的情况下展开对话？
‍•关于情绪的两个声明
–情绪不是别人强加给你的，其他人是无法让你陷入某种情绪的；
–产生负面情绪后你只有两个选择，控制它，或者被它控制。
•所见所闻——主观臆断——形成感受——产生行为
–这是一个情绪产生的过程。看到了吗？这中间有一个主观臆断的过程，通过了你的解读才会形成你的感受。所以我们会看到有的人很难被伤害到，因为他不会庸人自扰，或者天生顿感力。而有的人看到别人一个眼神就会受伤害。
–知道这一点，你应该懂得如何避免被人伤害了。别自己找伤害，你就很难被伤害。这就叫人格强大。‍
 
当你要失控时，控制想法的技巧：
‍•行为方式回顾
–我是否表现出了沉默或暴力的应对方式？
–是什么情绪导致我做出这种行为？
–产生这种情绪的想法是什么？
–这种想法的形成有何依据？
•留意三种常见的小聪明
–受害者想法：这可不是我的错！
–大反派想法：这都是你造成的！
–无助者想法：这事我也没办法！‍
关键对话的步骤
‍•分享事实经过
•说出你的想法
•征询对方观点
•做出试探表述
•鼓励做出尝试
分享事实经过
‍•事实是最不会引起争议的内容
•事实是最具说服力的内容
•事实是最不会令人反感的内容
•我们要学会从事实出发
•比如：我进入公司到现在已经有三年了，每年的业绩考评都是优秀。而到目前为之还没有得到过一次加薪。我目前的薪资水平还是一个转正毕业生的水平。‍
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说出你的想法
‍•不要堆积问题，自信地说出你的想法
•注意安全问题
–使用对比法
–比如：我的确希望得到加薪。我的目的是为了能够获得相对公平的对待，以便在公司继续做出更大的贡献，我不希望让您觉得我只看重钱。
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征询对方观点
‍•真想知道结果最好的方法就是让对方说完。
•比如：我想听听您的想法；我想知道您对我的看法；我希望听您坦诚地讲讲对我的意见和建议。‍
 
如何帮助对方走出沉默或暴力状态？
‍•了解对方的原因
–真诚、好奇、坚持、耐心–方法：询问、确认感受、重新描述、主动引导
•如果对方观点是错误的怎么办？
–寻找共同点，赞同。
咱们有三点是一致的……
‍–找到对方的盲点，补充。‍
我希望补充一个事实……
–确实不同意的部分，比较。
你的建议是……，这样会导致……；‍
我的建议是……，这样能够达成……
 
为你的下一次关键对话做准备
‍•从心开始（调整心态，自己首先摆脱暴力或沉默的状态，寻找双赢的可能）
•注意观察（除了内容，还要关注谈话的氛围）
•保证安全（如果对方情绪出现问题，想办法让对方觉得安全）
•控制想法（不要轻易地觉得受到冒犯或者不公平，公平不重要，解决问题才重要）
•陈述观点（说出事实，表达观点，对比说明）
•了解动机（帮助对方调整情绪）
•准备好了，你可以开始行动，去准备一个关键对话吧。
你总有一天要用上关键对话，如果你一直不用，那你就只有两种情况：
1：你的人生实在没有挑战
2：你不在乎这些谈话的结果
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