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精彩短评

1、读完获益匪浅，原来之前犯了很多错误，走了不少弯路。谈判不紧紧存在于严肃的商务场合，日
常生活中也充满了各种各样的谈判。这本书干货很多，推荐阅读。
2、值得做笔记
3、很实用的一本工具书。
4、入门好书
5、获益匪浅

6、太过注重自己的目的了，只有在前面某一章节里面提到买啤酒的案例，如果给别人带来了意想不
到的损害我们应该回过头来重新评估。所以评估事件都是站在自己角度，假设人都是理性人，假设人
是不会损害对方利益的。也没有谈到被对方说服情况，或者发现对方的目的以后改变自己轨迹达到双
赢的结果。
7、好书，等看第二遍
8、认真做了笔记。道理我都懂关键是怎么运用
9、［每天听本书］
10、看过，缺乏框架，私以为，谈判中框架是非常重要的，着眼于小伎俩，下士闻道，大笑之
11、很无聊，看不下去
12、183千字 如果你公正地对待别人 那别人也将公正地对待你
13、干货少，车轱辘话来回说
14、学术风。总结出了一套理论。可以借鉴。
15、2016第104本，看到了【if...then】【锚定】【transaction cost】【多次博弈】【损失厌恶】等理论的
影子，靠谱是靠谱，不过作者把它们弱化了，换以不是那么生动的例子，太多类似的书籍珠玉在前，
只好归为中庸一类。
16、明确自己的期望和目标
17、明天就去找老板要求加工资；p
18、要反复读啊，有点枯燥
19、出色谈判者的6个基本要素：了解自己的谈判风格（竞争型、合作型、妥协型、迁就型和规避型）
，审视并列出目标和预期（制定一个乐观但合理的目标，目标要具体），寻找权威的标准与规范（获
得优势或者捍卫立场），建立并利用自己的关系网（遵守互惠原则），研究对方利益（寻找既能够解
决对方问题，也能够实现你的目标的低成本方案），谈判开始前继续加强本方的优势（最重要的谈判
资源，交易失败的情况下哪一方损失最大？）。 谈判按照利益和关系的强弱可以分为四种：默认协作
、交易、关系和平衡考虑。通常遵从可辨认的4个步骤：准备(评估情境），信息交换（营造友好气氛
，获得关于对方的利益、问题和认知的信息，表明期望和优势、明确议价和达成协议），开始谈判和
作出让步（不要过早做重大让步，顺势而为），结束谈判并达成协议（承诺而不是约定）。
20、还行
21、可借鉴的内容较少！
22、实战类型的书，与通常的理论派完全不同。推荐尝试。anyway，谈判之前就需要衡量，付出的成
本与谈判所得是否对称。或者有其他能够获得的途径。一旦无路可走，go for it！
23、所谓谈判是争取利益最大化的过程，而不是显示你脾气的场所。有自制并知道自己要什么的人最
强大！
24、不明白为啥不显示，再发一遍
25、不错的分类法
26、略学术，慢慢消化。
27、前年看过一次后没有太深的感触，后来发现可以零星应用里边的知识，最近搭配着Umich
的successful negotiation课程又精读了一遍此书，发现新增裨益，特来推荐
28、在自身属性之外掌握另外的一种技能也是不容易啊
29、看的时候慷慨激昂，热血澎湃；看过之后啥印象也没有了。
看完还是得有意识的去实践运用
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30、公开课还是看视频吧，书里太多口头语、重复语的保留，看的人很疲乏。教授的自信、对学生成
绩的描述、对理论的反复肯定，口头表达表达就算了，书里记载这些干啥。书太冗长干涩了，看得我
渐渐不认真起来，看一页翻两页，再后就连翻都懒的翻了，直接删掉了⋯⋯
31、值得每个人读一读，关于人际关系和看待事物的角度都有很大的启发
32、还在读，想想还是有些收获吧？？？只是作为一个工科生看这些商科书籍总有一种没找到正确的
打开方式的感觉，很多显而易见的事情被冠以高深莫测的名词再加上优良的自我感觉等于一本厚厚的
书籍，看完半本觉得好像懂了很多又好像什么都没懂，也很难真的运用到生活中去，也许只是自己没
有真正融会贯通罢！
33、写得真心好，作者积累了丰富的谈判经验并把各种谈判情况加以分类总结。末尾还有风格测试表
帮你认识自己
34、其实开始是想买《沃顿商学院最受欢迎的谈判课》来的，结果买错了，个人觉得这本书没有《沃
顿商学院最受欢迎的谈判课》好读，理论偏多。
35、很有启发，正在尝试每次都运用到，应该遇到大事时翻阅来警醒自己。
36、2013 一点印象也没有了
37、真实的谈判会更加变幻莫测吧，本书太学院
38、谈判何止适用于商务谈判，其实任何一种与另一方达成协作关系制定权利分配的沟通都可以叫做
谈判。与其剑拔弩张的对峙，不如有策略的妥协，达成自己的核心目标。
39、不错，可惜读完两遍几乎全部忘记光了
40、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）。
41、理查德 ·谢尔告诉我们 ，生活中到处都是谈判 ，谈判就是人生 ，人生就是谈判 。
42、看了，再去实践，才能有效用
43、谈判技巧总结的不错，让读者首先了解自己的谈判风格，再选择适合自己的谈判技巧，循序渐进
，不过学术性还是有点强，要是在多一点商业例子就更通俗易懂了。
44、生活处处有谈判，观后需要践行。
45、看看
46、重点：不要忘记自己的目的。一切手段皆为目的。
47、开始
48、说话技巧，整体策略及步骤，很详细，相当好！
49、了解一些沟通需要考虑的方面，突破对沟通结果的预设。
50、没有讲独赢，共赢这些陈词滥调就已很好，有干货

Page 6



《沃顿商学院最实用的谈判课（原书第2》

精彩书评

Page 7



《沃顿商学院最实用的谈判课（原书第2》

章节试读
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