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你已经将双赢谈判的理念与技巧烂熟于心，但你的对手同样如此。
双赢谈判极具吸引力，却存在无法调和的问题：谈判双方应该如何分割谈判中创造出的
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价值？所有事物都应当平均分割吗？这样公平吗？假如一方更为强大，他们是否会期望
利用其影响力获取绝对的胜利？假如更为强大的一方却让对手获取了绝对的胜利，又该
作何解释？

根本上，谈判者均已熟知双赢谈判的合作步骤，但也都无法完全放弃竞争的本能。本书
提出6种在双赢谈判中赢得更多的方法，达成更胜一筹的交易，同时依然可以维持良好
的信任关系，这是一条崭新的途径，使你重新思考谈判策略。

无论是涉及商业领域、家庭纠纷、国际关系还是在环境与工作之间必须做出的权衡决策
，本书都为如何思考与进行富有成效的谈判带来了一种突破。

作者介绍: 

劳伦斯•萨斯坎德 （Lawrence
Susskind），哈佛大学法学院谈判项目创始人之一，麻省理工学院城市与环境规划福特
基金会教授，共识达成研究院创始人、首席知识官。萨斯坎德博士已在麻省理工学院从
教40余年。他曾调解过复杂的争端，涉及土地与用水权；曾为50多家公司提供过咨询
，尤以监管谈判方面的咨询为主；已经为来自全球的3万多名专业人士进行过高级谈判
培训；曾在以色列、爱尔兰和菲律宾三个国家的最高法院担任顾问。
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找到对方利益点，引导对方进入交易区+达到对方底线，让对方有利可图，就这么两个
重点，啰嗦的延展成一本书。都是大型谈判才用得到的方法，对普通生活的借鉴意义并
不是很大，前面说的那两点足够了。

-----------------------------
纯理论，烧脑，趴。⊙﹏⊙b汗~
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-----------------------------
比沃顿那本要差

-----------------------------
一些tips

-----------------------------
你已经将双赢谈判的理念与技巧烂熟于心，但你的对手同样如此。本书提出 6
种在双赢谈判中
赢得更多的方法，达成更胜一筹的交易，同时依然可以维持良好的信任关系，这是一条
崭新的途径，使你 重新思考谈判策略

-----------------------------
讀的台版，關於交易區和公平流程的論述讓人受益

-----------------------------
说得很实在，可操作性强

-----------------------------
前面的启发大于后面，可能到了实际操作有些办法才会有特定发挥的价值吧

-----------------------------
过于理论，or我理解无能？

-----------------------------
很枯燥的书。感觉所有的东西都离我很远。书里比较有意思的点： 1. 谈判前
需要写出自己的底线和对方的底线。2.
要尽量迅速的进入交易区3.需要画更大的饼来分享利益。

-----------------------------
很实用的一本书，谈判思维不仅仅可以用于各行业的谈判需求，也能渗透在日常生活中
使自己受益，推荐！
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书评

谈判这件事听着比较严肃和难搞，其实说起来无非是有着利益诉求的两方通过谈判这种
方式做出适当的让步从而寻求利益最大化的行为。无论是涉及资产数额巨大的商业谈判
，还是生活中的简单交易，都可以归为谈判行为。可以说谈判无处不在，但即便如此，
常见的问题也不少。 正如“不...  

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

-----------------------------
文/煅煜
《哈佛双赢谈判》中作者劳伦斯•萨斯坎德纯熟的把谈判技巧告诉读者，而没有用艰涩
的语言，我觉得能做到把专业知识用浅显易懂的语言告诉读者，并且希望读者能够学会
这些技巧，这样做的作者是难能可贵的。而且作者的叙述也非常有条理性，非常值得阅
读。 ...  

-----------------------------
双赢：成功谈判的标准
成功的谈判是双方达到“双赢”。一如哈佛大学法学院谈判项目创始人、麻省理工学院
共识达成研究院创始人劳伦斯·萨斯坎德在《哈佛双赢谈判课》一书中所言，“这一点
逐渐被理解成从原来的‘输赢’关系转变成现在的‘双赢’关系。” 在《哈佛双...  

-----------------------------
生活中充满了谈判与博弈，那些谈判桌上的赢家，侃侃而谈的辩手，常常让人羡慕嫉妒
恨。取得谈判的成功，从某种意义上决定了人生的高度。因而学会双赢的谈判技巧，迫
在眉睫。对于从零开始的小白，《哈佛双赢谈判课》无疑是一本极为实用的入门教材。
谈判并止于高端严肃的商业，...  
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