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内容概要

世界知名的“沃顿经理谈判研讨班”学术主任理查德·谢尔教授曾培训成千卜万名商业领袖、管理人
员和其他职业人士，教他们如何在混乱不堪的谈判世界中生存和发展。
其系统的、循序渐进的谈判方法在这本已经以10多种语言在伞世界出版的著作《谈出你的优势》中得
以再次体现。
作为修订本，本书新增r很多有价值的内容：
理查德·谢尔一流的“谈判智商”测试，从  中可发现作为谈判者的你所具有的独一无二  的优势。
  肚界顶尖商业人士的最佳做法。
  当你缺乏谈判力时应该采取的行动。
  如何避免电子邮件与即时信息这样的在线谈  判方式带来的危险和隐患。
  有关性别与文化差异如何引起谈判出轨的研  究以及将谈判拉回正轨的建议。

谈出你的优势理性人的谈判策略
理查德·谢尔的《谈出你的优势》构思严密，更深了解的人来说，都是一本必读之书。
趣味十足而充满智慧。
对于任何想要对谈判艺术和科学有更深圳特区了解的人来说,都是一本必读之书.
——朱迪思.罗丁     宾夕法尼亚大学校长。
心理学教授
《谈出你的优势》提供的实用方法正是康柏公司一直所寻求的，它们能够帮助我们的经理人员更加高
效地参与谈判和结盟，本书将成为康柏公司谈判训l练中的奠基之作。

——迈尔斯·欧文斯   康柏公司战略联盟与伙伴关系部主任
谢尔的的学术见解以及作为世界最知名商学院的谈判教师的多年经验，都融合在这部可读性极强。
本书文笔清晰，观点合理，叙述干脆利落而非常具有说服力。
该书丰富的令人信服的观察和生动的案例，将谈判的概念与实际生活中的情形完美结合。

——罗德里克．克雷默 斯坦福大学教授
谢尔教授的这一著作是任何商业人士都不能忽略不看的⋯⋯不论你处于哪个行业，该书都是应该反复
利用的无价的工具书之一。

——《前沿》
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书籍目录

赞誉序言导论第一部分高效谈判的六个基本要素第1章第一个基本要素：谈判风格漫天要价谈判之路
我们都是谈判者你的谈判风格是什么五种策略和谈判风格：一种观念实验合作风格与竞争风格性别与
文化超越风格，实现高效从曼哈顿到梅鲁山小结第2章第二个基本要素：目标与期望目标：如果你没
有瞄准，将永远无法实现目标目标与“底线”你真正想要的是什么制定一个乐观、合理的目标目标要
具体坚定目标：写下并讨论目标带着你的目标进入谈判小结第3章第三个基本要素：权威的标准与规
范两头猪的故事从猪到价格单：标准的作用心理事实：我们都想看上去合情合理一致性原则与“规范
性优势”注意“一致性圈套”利用观众圣雄甘地坐上头等车厢市场中的标准和规范立场基调：“兼职
的美国无法运转”权威的影响小结第4章第四个基本要素：关系互惠原则J．P．摩根交了一个朋友“最
后通牒的游戏”：公正的考验谈判计划中的关系因素私人关系与工作关系建立工作关系的心理战略粗
心大意者的关系圈套小结第5章第五个基本要素：对方的利益发现对方的目标老练谈判者的准备行为
确定决策者寻找共同立场确定可能干扰协议达成的利益寻找能够实现双赢的低成本方案小结第6章第
六个基本要素：优势优势：需求和顾虑的平衡哈乃斐人质劫持事件谁控制现状威胁：必须是可信的时
间对准更关键创造动力：满足他们的简单要求让对方知道如果交易失败他会遭受损失三种优势：积极
的、消极的和原则的联盟的力量对优势的常见误解家庭、企业和组织中的优势小结第二部分谈判过程
第7章步骤1：准备策略谈判的四个阶段准备策略步骤1：情境评估摩根先生，这一定有问题除非您认为
我可以用更少的钱养活自己本杰明？
富兰克林的伙食谈判准备策略步骤2：谈判情境、策略和风格的匹配准备策略步骤3：从对方角度来审
视谈判情境准备策略步骤4：决定沟通方式综述：制定你的谈判计划小结第8章步骤2：交换信息目标1
：营造友好气氛相似性原理营造和谐气氛的不足之处：过分或不尽目标2：获得关于利益、问题和认
知的信息先调查，后发言目标3：表明期望和优势小结第9章步骤3：开始谈判和做出让步讨价还价过程
中的战术问题问题1：我应该首先拿出提议吗问题2：如果我先开口，应是乐观一点，还是理智一点为
什么乐观的初始要求在交易型谈判中能发挥作用乐观的初始要求的缺陷问题3：什么样的让步策略效
果最佳不同情境中的让步交易情境中议题交换策略和讨价还价策略的比较平衡考虑情境中的让步策略
“红脸白脸”谈判程序简介小结第10章步骤4：结束谈判并达成协议召唤野蛮人结束阶段心理因素1：
用短缺效应制造紧迫感回到野蛮人这里结束阶段心理因素2：对谈判过程过分执著将趋利避害心理转
化为自己的谈判优势克拉维斯和RJR的最后结果更温和的结束阶段战术：我们可以平分差距吗如果中
止谈判，会发生什么情况快速启动谈判进程不要满足于约定，要获得对方的承诺四种程度的承诺小结
第11章与恶人谈判而又不丧失灵魂：谈判中的道德标准谈判的核心道德问题把道德摆在第一位，而不
是最后最低标准：遵守法律法律之外的道德谈判道德观的三种理论道德理论的实际运用同恶人谈判：
自卫的艺术那就是我的个人价格报价战应对不道德策略的技巧无赖策略一览小结第12章结论：如何成
为出色的谈判者关于有效性的最后分析适合合作者的7种工具适合竞争者的7种工具最后的话附录A谈
判风格评估方法附录B以信息为基础的谈判计划参考书目致谢译者后记
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