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手把手、一步步地指导你：

如何准备谈判

如何交换信息

如何开局

如何让步

如何利用道德

如何达成协议

如何避免法律纠纷

如何发挥自己的优势而避免劣势

如何避免电子邮件与即时信息等带来的谈判危险和隐患

如何利用性别与文化差异获取谈判优势

书中第一部分分析了谈判各个基本要素，介绍了谈判风格、目标、权威标准和准则、关
系、对方利益和力量优势等方面因素对谈判过程与结果的影响。作者分析透彻、细致入
微，每一章节最后还做了总结，便于读者掌握整章的内容重点。第二部分则是手把手地
、一步步地教人们该如何进行谈判，包括如何准备谈判，如何交换信息，如何开局，如
何让步，如何利用道德，如何达成协议，如何避免法律纠纷，如何发挥自己的优势而避
免劣势等。这些建议不仅对接触谈判的新手非常实用，而且对谈判老手来说，也能从中
学习到谈判的艺术所在。书中还结合了大量的名人事例，深入浅出地将谈判的学术概念
、结论转化为日常的通俗语言。大量的谈判案例读来很轻松、有趣，给人留下深刻印象
。

作者介绍: 

G. 理查德•谢尔

世界顶尖的商学院沃顿商学院的谈判策略研究专家，同时也是该领域著名的教育家，他
是享有全球盛誉的“沃顿经理谈判研讨班”的教学主任。《商业周刊》曾三次将他列为
全美顶尖的商学院教授之一。

他为各个行业的企业或者个人提供谈判咨询，包括医疗行业、金融行业、高科技企业、
家族产业、银行投资等，为通用电气、强生、花旗银行、摩根士丹利等著名跨国公司设
计并讲授谈判培训课程。本书自1999年出版以来，已被翻译成十多种文字，好评如潮
。
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评论

再也不看成功学了。互舔以提升幸福指数是没错的，只是所有人都太礼貌且太理性了。
作为一个谈崩经验丰富的loser，我只想说，那种剑拔弩张互不相让的气氛实在是太容
易让人崩溃了，这种时候仍能清醒理智游刃有余，可能注定是得成就点什么的。

-----------------------------
3.8星。本书的结构安排和案例比较学院派，属于很大气正规，但是不够street
smart。另外，翻译的水平不够接地气，太欧化。推荐另一本图书《谈判是什么》，精
彩纷呈，放不下手。

-----------------------------
明天就去找老板要求加工资；p

-----------------------------
#恒阅#
两大部分，第一部分讲谈判的六大基本要素：风格、期望、标准、关系、对方利益、优
势，第二部分讲谈判的四大步骤：准备策略、交换信息、谈判和让步、达成协议。这样
的结构有点像培训课程的教案，比较容易理解和记忆。另外全书多处有《影响力》中几
大原理在谈判过程中的应用。印象比较深刻的是关于谈判情境的四个象限：默认协作、
交易、关系、平衡。在不同象限应采取不同的策略优先度。

-----------------------------
了解自己的谈判风格；审视并列出目标和预期；寻找权威的标准与规范；建立并利用自
己的关系网；研究对方利益；谈判开始前继续加强本方的优势（最重要的谈判资源）

-----------------------------
读不下去了，不太有意思，也不太有实用价值

-----------------------------
所有这一类以实操为延展的书籍，只有吃过亏跳过坑了，再看的时候才会觉得有借鉴作
用

-----------------------------
重点：不要忘记自己的目的。一切手段皆为目的。



-----------------------------
人生中会遇到各种各样的人，并不是每个人都面带笑容，但这也是成长的机会。谢谢老
板的教导。多反躬自省，知己知彼才能更好地沟通合作。

-----------------------------
原则部分没有什么特别的，这类问题难点都在于实施，个人认为普通人最难把握两点，
穿透性的分析和临场发挥，其实说白了和职场中所有问题一样，一是对从事领域事务的
了解程度二是对人的了解程度，而这边书能给到七分是因为内容还算充实，后半部分给
了有参考性的操作方法，没有沦为空话书或题目书

-----------------------------
略学术，慢慢消化。

-----------------------------
这本书不错，分析全面、方法可行，今天运用其中的一些tips交涉成功。“与流行的看
法相反的是，完全理性、合作的人似乎具有很强的潜力成为最高效的谈判者”。”合作
型+规避型“，我还是有潜质成为优秀的谈判者，嘿嘿

-----------------------------
实践出真知，光看理论太空泛了。。。

-----------------------------
觉得这本书可能又刷新我智商下线，感觉各大出版社要感谢当当京东等网站，真的传统
书店一本书看几眼就能分清好坏，所以导致我在书店买不着书，专在网站买那种文案猎
奇吊炸天，实物把人蠢哭的书

-----------------------------
入门好书

-----------------------------
记住你的战略战术由四个主要因素决定：谈判情景（是交易情境、关系情境、还是平衡
考虑情境）、双方的优势（谁有能力承受更大损失）及双方的谈判风格（可以预知你或
你的对手是竞争性谈判者还是合作型谈判者）。

-----------------------------
完全就是教授写出来的东西学究气很浓充满理性 缺点是太啰嗦太啰嗦
让人怀疑是不是拿来凑字数的…



-----------------------------
生活处处有谈判，观后需要践行。

-----------------------------
还是挺有启发的，Kindle上断断续续看了半个月，读完正好去和老板谈Promotion。

-----------------------------
看过这本书就知道自己有多嫩了！

-----------------------------
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书评

虽然从事科学研究，但由于合作项目的缘故，常常要跟不同的人打交道。每每遇到文化
差异、等级不均、利益相异等等需要协调解决，变化之迅速情形之复杂很让人棘手。无
意中发现了这本《谈判课》，感觉分析透彻、解释浅显、逻辑清晰、方法可行。有一点
吃惊的是豆瓣上读过的不足30人...  

-----------------------------
原来想象的谈判场景是这样的：西服、套装、领带、高跟鞋，分坐在谈判桌两边，面上
带着笑，心里藏着刀，激烈时拍案而起，争锋相对、互不相让，缓和时握手言和、把手
言欢、相互示好。
其实，我们经常碰到的谈判场景是这样的：去买菜，小贩说低于2元不卖，你说便宜点
，小贩说不能...  

-----------------------------
书的逻辑： 1.成为出色的谈判者的6个基本要素
了解自己的谈判风格，审视并列出目标和预期，寻找权威的标准与规范，建立并利用自
己的关系网，研究对方利益，谈判开始前继续加强本方的优势。
2.谈判通常遵从可辨认的4个步骤 准备、信息交换、明确议价和达成协议。 谈判要素
3.关...  

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

-----------------------------
总结而言，这本书通过把谈判过程逻辑清晰地划分为各个阶段，并系统性地提出各个阶
段不同情况的策略，使得不同性格的人在不同谈判情境中都有可能争取到更好的谈判结
果。谈判的最大作用，大概就是把原本需要各自让步的中点游戏，通过双方智慧，提高
到把蛋糕做大后双方都能提高获...  

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

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

-----------------------------
谈判是一块需要用知识和勤奋来经营的土地，其目的在于从那些你所需要的人之中得到
帮助，揭其所能地去获取他人的好感，并从他人手中得到我们所要的东西，道理就是这
么简单。
谈判事实上贯穿了每个人生活的全部细节，包括工作以及生活。在生活中的每一个细小
方面，都会不断地与...  

-----------------------------
谈判就是赢一个好的心态，还你一个好的生活。
本书讲了很多谈判的攻略，关键还要自己去应用与摸索。
谈判不要局限于对个人的看法，而要专注于具体问题。
虽然有些地方不一定适合中国人使用，但总体来说对于不太会谈判的人来说，是本好的
参考书。  

-----------------------------
这本书是世界500强的高管的实例，有实际生活工作基础的，而且能把其中的理论讲明
白的，很难得，里面观点看法我基本全都赞同，非常好的一本书。
但是看书并不就是能学会了，关键还是结合理论再实践中再慢慢体会，慢慢摸索。  

-----------------------------
一本不错的书，之前很多朋友推荐过
谈判不是一种能力，应该是一种习惯，生活中，谈判也是无处不在，只要跟人接触，就
会面对谈判；只是这种谈判不一定是跟利益捆绑的；
本书都是一些名人实例，从生活中的博奕来看谈判，会让谈判更生动，更易于理解；也
更容易应用到工作场合； 推...  



-----------------------------
谈判的目的不是为了取胜，而是成功。谈判者最不该做的事就是接受对方的第一次出价
。主动就尴尬事谈判，确保自己损失最小，而不是骂得最厉害。
赢家赢在信心的充盈，输家输在信心的崩溃。但这种自信心上的亏盈不可以出自妄想，
而必须依赖力量和策略作为基础。 每一场谈判，都是...  

-----------------------------
谈判处处在，或许很多人认为日常生活中接触谈判的机会很少，事实上你每天都在面对
着各类的谈判，只是你并未察觉而已。公司间的讨价还价是谈判，找公司谈加薪是谈判
，买东西的砍价也是谈判，和孩子协商零花钱的多少是谈判，甚至在你尝试说服他人的
时候都是谈判。在以往的生活中...  

-----------------------------
本书讲了很多名人的真实实例，与其说是教程，不如说是一个个小小的故事。
欣赏案例中正大光明与人交流的，必要时寸步不让。同时尊重对手的气魄。与最重要的
耐心的气质。 谈判是一个自信者的游戏，是一个智者的培养皿，是一个勇者的舞台。  

-----------------------------
这本书一直拖了好久才看完，读完大师的作品，虽不能说是醍醐灌顶，起码窥探到了谈
判这门艺术的门道儿。
如果是看过后就扔之一旁或束之高阁，那绝对是对书的浪费，它应该常驻案头或床头。
随需翻来，点滴渗之。
虽然看完了，但是我会经常翻开再研读，继续探究并掌握谈判艺术的...  

-----------------------------
书里的谈判案例很多，有普通人的案例，也有像甘地、盛田昭夫、卡内基、JP摩根等
名人，很喜欢看这样的案例，对理解书的思想有很大帮助。谈判在人的一生中非常重要
，不管是工作还是生活，都用得上。虽然有些地方不一定适合中国人使用，但总体来说
对于不太会谈判的人来说，是本好...  

-----------------------------
花了一个月才看完这本书，做为一名销售人员，虽然里面教了很多谈判工具和方法，书
里对谈判心理谈判风格有详细的分析。毕业这些年，我已明显感觉到，在我所学过的所
有课程当中，让我最有收获的就是这门谈判课。最近看了好几本书，最喜欢的还是《关
键对话》和《示人以真》那是真...  

-----------------------------
本书里的谈判案例很多，有普通人的案例，也有像甘地、盛田昭夫、卡内基、JP摩根
等名人，很喜欢看这样的案例，对理解书的思想有很大帮助。谈判在人的一生中非常重
要，不管是工作还是生活，都用得上。
“如果你没有瞄准，将永远无法实现目标。”最喜欢这句话，一语中的。要想谈判...  



-----------------------------
谈判无处不在。谈判实际上是人们交流看法、达成共识、解决问题的方式。它可以大到
国家利益，也可以小到鸡毛蒜皮，只要有人，只要有利益、价值、观念等偏差，就需要
谈判。这本书里所提出的“谈判六要素”值得认真阅读，这部分是全书的重点所在。  
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