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在讨价还价的谈判桌前，哪些举措会达成抑或断送最重要的交易？大多数谈判人员陷入
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了“双赢与输赢”的思维定势，把关注的焦点放在谈判桌的正面交锋上。《三维谈判(
在至关重要的交易中扭转局面)》作者戴维·拉克斯和詹姆斯·西贝尼厄斯奉劝谈判双
方把目光放远，超越谈判桌上的战术。具有说服力的战术只是作者开创性的三维谈判法
的第一个层面。第二个层面交易设计阐述了谈判人员如何系统地预见和创造性地安排协
议的结构，从而揭示交易的经济和非经济价值。而真正使拉克斯和西贝尼厄斯的三维谈
判法脱颖而出的则是它的第三个层面：方案。在谈判桌上露面之前，三维谈判人员会主
动采取措施，他们可以先“设置谈判桌”，为其后巧妙的战术斡旋奠定基础。

三维谈判方案是怎样的？谈判人员在谈判桌以外采取行动，确保用适当的顺序，找到适
当的相关方，以解决适当的问题。同时把适当的利益纳入进来，在适当的时候，带着适
当的预期，面对适当的无交易替代方案。这些谈判桌以外的新举措往往能对谈判结果产
生重大影响。

如果不采用把方案、交易设计和战术三者相协调的三维谈判法，那么只能在三维世界里
使用一维战略。《三维谈判(在至关重要的交易中扭转局面)》以大量切实可行的步骤和
引人人胜的案例，阐释了高明的方案加上目光独到的交易设计，如何使你在谈判桌前坐
定后，就能达成理想的协议。
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作者介绍: 

戴维·A.拉克斯，曾在哈佛商学院做教师，并做过投资银行家，是谈判战略公司拉克斯
·西贝尼厄斯有限公司的负责人，该公司拥有遍及世界各地的客户，如诺华制药、壳牌
公司和雅诗兰黛公司等。

詹姆斯·K.西贝尼厄斯，哈佛商学院企业管理教授，曾担任哈佛法学院谈判项目副主席
，他也是拉克斯·西贝尼厄斯有限公司的负责人，参与了纽约百仕通集团的创立，并在
那里工作多年。
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新书，从另外一个方面说谈判 战略上分析非常全面
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总能读出可取之处
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-----------------------------
逻辑体系还不清晰，也许是作者故意隐匿不说吧。

-----------------------------
较为一般的谈判类书籍

-----------------------------
阐述角度全面，配套案例到位，解读清晰

-----------------------------
非常好的关于谈判的书，其中的思考方式觉不仅仅应用于商业，更可以迁移到其他方面
。 整本书逻辑自成一体，比较完整，案例丰富，分析到位。

-----------------------------
三维谈判_下载链接1_

书评

-----------------------------
三维谈判_下载链接1_

http://www.allinfo.top/jjdd
http://www.allinfo.top/jjdd

	三维谈判
	标签
	评论
	书评


