
《沃顿商学院最受欢迎的谈判课》

书籍信息

版 次：5
页 数：
字 数：
印刷时间：2012年08月01日
开 本：12k
纸 张：胶版纸
包 装：精装
是否套装：否
国际标准书号ISBN：9787508634760



编辑推荐

上完这一课，全世界都会听你的！
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内容简介

每一年，只有*秀的学生才能进入沃顿商学院，成为川普和巴菲特的校友。而戴蒙德教授
的谈判课，连续13年都是沃顿商学院最抢手的课程。
在这本具有革命性意义的书中，通过对这3万多人的谈判案例进行研究，加上40余年来在
自己职业生涯中的体验和感悟，戴蒙德教授总结出了一套具体详细、实践性强、效果更
好的谈判技巧。《沃顿商学院最受欢迎的谈判课》以该课程为基础，介绍了一整套极其
有效、适用于任何人和任何情境的谈判技巧：孩子和工作、旅行和购物、商场、政坛、
人际关系、文化差异、爱人和伴侣、竞争对手等。戴蒙德教授强调，无论是要求店家折
价100元，还是要求厂商降价1万元，所使用的谈判工具都是一样的。意思就是，当你学
会了谈判，在生活各方面你都能争取更多！他所教过的3万个学生都获得了他的真传，在
各行各业如鱼得水，享受梦寐以求的人生。
《沃顿商学院最受欢迎的谈判课》的几乎每一页都是对传统观点的挑战。有时候，与实
现“双赢”相比，以今天的失利换取明天更大的利益要更加明智。戴蒙德警告说，运用
权势往往会招致报复、伤害双方关系、令对方失去信任。退出谈判以示抗议永远不及深
入了解对方的观点并解决问题可取。并非一切谈判都以金钱为核心，各种无形之物，如
尊重对方，往往会令你获得更为丰厚的回报。即使是最强硬的谈判者，只要将其公开宣
称的准则加诸其自身，他们就会气焰顿失、心悦诚服。
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作者简介

斯图尔特�戴蒙德（Stuart Diamond），世界一流的谈判专家，拥有哈佛大学法学博士学
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位、沃顿商学院工商管理硕士学位。他曾为财富500强中的许多公司提供过咨询服务，如
谷歌、微软、保诚、摩根大通等，曾为40多个国家的政府领导人进行过谈判培训、提供
过谈判咨询服务，客户遍及各个领域。目前，他在沃顿商学院任教，所开设的谈判课13
年来一直被评为最受学生欢迎的课程。
戴蒙德还曾为联合国提供广泛的咨询服务。他曾说服玻利维亚丛林地带的三千农户停止
种植非法古柯，开始改种香蕉。2008年，他所提供的谈判方法成功解决了美国剧作家协
会在好莱坞电影制片厂问题上的争端。在他的指导下，很多父母能毫不费力地让自己的
孩子坚持刷牙，按时上床睡觉。
戴蒙德早期曾在《纽约时报》当过记者，文章共上过109次《纽约时报》头版。在参与调
查1986年“挑战者”号航天飞机坠毁事件当中，因表现突出而荣获普利策奖。
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前 言

毕业这些年来，我已明显感觉到，在我所学习过的所有课程当中，让我最有收获的课程
就是这门谈判课。我能将1美元购得的资产，转手以45万美元的高价卖给一家上市公司。
这就是我从这门课程得到的直接收获！
——布拉德福德�奥伯韦杰，桑迪亚公司执行总裁
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这是我听过的最棒的课！到目前为止，我在美国、韩国和巴西都已能成功运用戴蒙德教
授教给我的谈判技巧。
——娜娜�穆鲁盖珊，三星公司全球策略师

戴蒙德教授揭露了“争取更多”的秘密。我一再叹服于这些工具的惊人效果。花几个小
时读完这本书，你将会在各种谈判场合中获得极大的优势。
——坎普，微软资深数字策略专家

在线试读部分章节

01
换种思路
快到飞往巴黎的航班的登机口时，我们从一路飞奔变为一溜小跑。飞机尚未起飞，但登
机通道已经关闭。登机口的工作人员正在平静地整理着票根。登机口到机舱口之间的登
机桥已被收起。
“等等，我们还没登机！”我喘着气喊道。
“抱歉，”登机口工作人员说，“登机时间已过。”
“可我们的转乘航班10分钟前才刚到。他们答应我们会提前打电话通知登机口的。”
“抱歉，登机口一旦关闭，任何人都不能登机。”
我和男友走到玻璃窗前，简直无法相信这个结果。我们长长的周末眼看就要化为泡影。
飞机就停在我们眼前。太阳已经落下去了，两名飞机驾驶员微微下倾的脸庞正映照在飞
机仪表板通明的光亮中。飞机引擎嗡嗡的轰鸣声越来越急促，一个家伙拿着一根亮亮的
指挥棒不慌不忙地出现在机场跑道上。
我想了一会儿，然后领着男友来到玻璃窗正中间的位置，这个位置正对着飞机驾驶员座
舱。我们站在那儿，我全神贯注注视着飞机驾驶员，希望引起他们的注意。
一名飞机驾驶员抬起了头，他看到我们可怜兮兮地站在玻璃窗前。我直视着他的眼睛，
眼里充满了悲伤和哀求。我把行李包扔在脚下。我们就这样站在那儿，那一刻好漫长，
时间仿佛都凝滞了。最后，那名飞机驾驶员的嘴唇动了几下，另一名驾驶员也抬起了头
。我又紧盯着他的眼睛，只见他点了点头。
飞机引擎嗡嗡的轰鸣声渐渐缓和了下来，我们听到登机口工作人员的电话响了。一位工
作人员转向我们，眼睛瞪得大大的。“拿上你们的行李！”她说，“飞机驾驶员让你们
快点儿登机！”我们的假期又有希望了，我和男友高兴地紧紧拥抱在一起，我们抓起行
李包，向那两名飞机驾驶员挥挥手，匆匆走上登机通道上了飞机。
--陈瑞燕，沃顿商学院2001级学生
上面的这个故事是我的一个学员讲给我的，她曾上过我的谈判课。这个故事显然就是一
个谈判过程。这个过程虽然不着一言一语，但却以一种意志明确、条理清楚、高度有效
的方式获得了成功。在这个过程中，我所讲授的6种谈判技巧分别得到了应用，然而，在
真正的谈判实践中，这些技巧却几乎被所有人忽视。
究竟是哪些技巧呢�第一，要沉着冷静；感情用事只会毁掉谈判。必须强迫自己冷静下



来。
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