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史上最畅销的谈判书

现实世界是一个巨大的谈判场，无论愿意与否，你都是一个参加者。从搞定客户签成单
子，到说服老板成功加薪；从砍掉商贩的价格水分，到劝说小孩去做作业……所有事情
都是一种谈判的过程。可以说，谈判无处不在、无时不有。

1968年，杰勒德•尼伦伯格创作了有关当时很少人了解、还不发达的谈判领域的第一
部著作——《谈判的艺术》。这也是迄今为止在350万讨论者中持续运行时间最长、最
广泛，几乎参加了所有专业研讨会的作品。

你手上的这本书，是超级畅销的权威力作《谈判的艺术》的全新升级版，由美国前总统
克林顿的首席谈判顾问杰勒德•尼伦伯格联手世界顶级谈判大师亨利•卡莱罗，汇集两
人30多年的成功谈判经验著述而成。

在书中，作者通过一系列丰富翔实的案例揭示了适合现今社会状况的诸多有效的谈判策
略和技巧，让你分析对手的动机、想法，使用双方都能接受的沟通语言，不断增加自己
的筹码，一步步取得谈判的胜利。

作者介绍: 

杰勒德•尼伦伯格

哈佛商学院企业管理硕士，南加州大学心理学博士。美国谈判协会创办人，1981年获
选美国谈判学会会长。曾任美国前总统比尔•克林顿的首席谈判顾问，被《福布斯》誉
为“谈判训练之父”，被《华尔街日报》评为“全球八大智者”之一。

尼伦伯格是心理学、逻辑学领域的专家，是美国受到最高赞誉的谈判理论、沟通技巧的
权威，更是全球首位出场费超过百万美元的职业谈判大师。

20世纪80年代，尼伦伯格创立了世界上规模大的专业谈判公司——“无敌谈判中心”，
该中心每年至少举办一次谈判研讨会，为来自世界各地的企业精英讲授谈判策略和技巧
，其忠实参与者涵盖了名列《财富》500强一半以上的企业。

迄今为止，尼伦伯格已出版了20多本关于谈判及相关题材的畅销书，包括《哈佛谈判学
》《高超的谈判者》《谈判的基本原则》等。其代表作《谈判的艺术》于1968年一经
出版，就轰动全世界，译文达30多种语言，发行量超过2000万册。

亨利•卡莱罗

世界顶级谈判大师，美国商界、政界高级谈判顾问，C-M管理咨询公司前总裁，，Meta
pro股份有限公司前董事会主席。

卡莱罗从事专业谈判工作及写作近30年，实战经验丰富，理论沉淀厚重。其代表作有：
《赢得谈判》《实用谈判学》《谈判的人性面》等。
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评论

最后四分之一没有看完 很有作用的书

-----------------------------
多段时间再读，缓存

-----------------------------
简明教程，值得细读。

-----------------------------
略读



-----------------------------
不要把谈判看做是一场比赛，后者是零和游戏，而前者是达致双赢。

-----------------------------
按需。

-----------------------------
。。。中信的辣鸡系列

-----------------------------
俗话说，“熙熙攘攘，皆为利往。”
人们坐到谈判桌前的目的，就是要满足一定的需求。如何在自身需求与对方要求之间做
到游刃有余，是一个值得思考与学习的问题。

-----------------------------
适时讨价还价

-----------------------------
看看

-----------------------------
料星

-----------------------------
可能是大牛的缘故，讲得过于提纲挈领，小白表示很多点没看懂…

-----------------------------
谈判就像打球一样，何时进退示弱诈降出其不意知己知彼，重要的是节奏感，自己掌握
这个局势，实可与兵法共通，然实践为上。
总是积极寻找解决方案，总是保持开放的心态，总是做好充分的准备，总是条分缕析地
分析总结经验教训。不急不躁不卑不亢。

-----------------------------



公司读书分享会的内容，穷吊丝交流女神的理论宝典。

-----------------------------
食之无味

-----------------------------
管理学的书都是这样泛泛吧~有一些结构性提炼还是不错的。案例的选择有点太简单化
了，而且有时候谈判的结果真的与接触的人有太大关系

-----------------------------
鲁克德著

-----------------------------
非常一般。不知道是不是伪书。大量泛泛之谈。没有自已的独到见解，或系统性的论述
。

-----------------------------
谈判学书里把它吹的太神，不过谈判学里借鉴了好多例子，书很通俗易懂不装，不像专
业课的书太装，各种专业词汇各种解释，用词都偏专业，但本质也就这样了。毕竟是尼
伦伯格的著作。通俗易懂并不low.

-----------------------------
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书评

尽管这本书里面包含了一些作者对自己成功故事的讲述，有点自吹自擂的嫌疑，不过书
里的其他内容还是值得阅读的。特别是介绍谈判策略和战术的章节非常不错，涵盖了各
种谈判技巧，另外观察和读懂谈判对手的部分也很实用。
“双赢”这个如今烂大街的词，是本书作者之一Gerard Nier...  

-----------------------------
封底号称，全球 销售２０００万册。
实际上，内容即不系统，也不新鲜，更不要说是，独到的见解与观点。而且谋篇布局，
逻辑混乱，将沟通中的非语言信号分析，放到僵局形成之后，来分析等等。
怀疑，是书商拼凑、炒作之作。 想了解更多的我谈判心得，可以百度“谈判闲话”，
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每...  

-----------------------------
本书介绍了谈判无处不在。在商场、家庭、学校、工作中，都存在着谈判。在谈判之前
，必须先知己知彼，列出对方和我方提出的问题，并一一作答。在实际谈判中，要注意
对方的肢体语言、其他动作，避开谈判的误区，在适当时候透露一些信息有助于谈判、
在双方僵持不下时可以适当妥协...  
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