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《谈判分析》

内容概要

作为一本经典名著，本书在开创性地整合四种决策方法——决策分析、行为决策、博弈论、谈判分析
——的基础之上，深入浅出，全面细致地讲解了输赢谈判，双赢谈判和多边谈判，从而使谈判分析的
研究水平达到了一个新的高度。此外，本书涉猎论题广泛，对实践具有较强的指导意义，相信读者在
处理小至家庭成员、商业伙伴、劳资双方之间的争端，大至国与国之间的争论时，均会从中受益。
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霍华德·雷法，在哈佛商学院和哈佛肯尼迪政府学院任弗兰克·P.拉姆齐讲席的管理经济学教授。他
同时还是《谈判的科学与艺术》等多部经典著作的作者和合著者。
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精彩短评

1、因为**没货，所以来当当找，2日下单，12日才收到货，而且是在自己打了无数咨询、投诉电话之
后。相比**，当当送货“快”，服务“好”。书是本好书，但是难度大，要花很多时间细细读。
2、内容很专业，且适合多看和作为其他相关书籍的索引！但是整本书颜色太艳了，难道原版也是这
个颜色吗？
3、内容的颜色是浅色系的，眼都花了，下次再版还是改黑色吧
4、哎 将自己的谈判目标定量化的过程才是应用本书理论的难点。关于这一点书中没有讲，我们如何
确定一个组织的效用函数？
5、内容很不错，最出乎意料的是，文字是蓝色的。而且那么大一本。
6、翻譯得相當好。
7、案例分析方面仁者见仁，有值得借鉴的地方。
8、谈判分析，字居然是蓝色的。看着不太舒服。
9、太专业了！！
10、你要看的书
11、好得有点恐怖了....与通常看到谈判类的书很不一样，把数学带入谈判.............恐怖啊！
12、写的还可以，不过不是很详细啊
13、我觉得这本书不大适合于初学者，里面有很多专业术语，看过去像专业课的教科书。还有颜色不
大好，看了之后眼睛很不舒服，很疲劳
14、如此好书，谢谢
15、理论性很强，正在慢慢消化，结合“谈判是什么”“谈判天下”从学术的角度去了解谈判。
16、买过来了，得漫漫看
17、内容不错，但是翻译质量比较差，如果有原版还是建议读原版
18、这本书很好我很喜欢但如果让我推荐的话我觉得初学者不太适合
19、关于谈判的好书，不过非专业人士或初学者最好还是先不要读了。
20、从内容上说，是一本好书。不过这本书不是谈判实战，而是谈判的博弈理论分析，需要有初级的
经济学的基础或者具备博弈基础知识，否则读来有一定的吃力。此外，这本书可以作为谈判研究者的
进阶读物，也可以作为博弈和经济学的学习者的辅助读物。
   这是一本严肃的书，排版搞得像盗版。蓝色字体和蓝色背景实在是拙劣的设计。
21、一句话，非常不错的一本书
22、里面设计的内容比较多，比较难
23、经典博弈论由于有太多的假设，尤其是完全理性的假设，因而特别适用于经济的纯理论的分析，
而这本书，则是从真实的谈判行为入手，分析了真实博弈行为中的冲突问题。非常值得一读。经典的
书，其魅力往往并不随时间的流逝而退色，而著作者也是博弈论和真实冲突战略分析的专家。美中不
足的是，这本书的中文版印刷字体过于艳丽（不是传统的黑色），因而阅读时间长了，会带来视觉的
疲劳。
24、每一个章节，每一个案例，不一样的解决方案——借鉴!
25、书很实用，帮人理清思路真的很不错！
26、看到标题就明白了我对此书的评价：这是一本需要反复细读和钻研的book，好像吃东西，吃的越
仔细吸收就越好。此书偏理论的东西多，需要自己反复思考结合实践，才会体会到大师的著作。对了
，此书的Instance简单而美味！
27、翻译语言没有任何生动活泼性，挺沧桑挺严肃的。

          爱因斯坦讲相对论都可以打个比方说得那么生动，拜托，这么简单的道理有必要用那么晦涩的语
言来表达吗？有些翻译出来的中文还保留了英文的从句结构。

　　　　　这本书严肃有余幽默不足，连原文一些可爱的故事都翻译成一本正经的例子。
28、这本书通过各种例子生动的讲解了现行主流的几种谈判方式，使我们更好的了解谈判。特别是其
中的心里分析和量化分析为我们研究谈判指出新的思路。总之这本教材完全符合当今谈判人士的需要
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，是一本不可多得的好书。
29、有点学术性的严谨
30、我还没来得及看，但我想应该还不错的吧！
31、详实的谈判案例
32、看到推荐，买了以后果然不错，货真价实的一本书，合我胃口，又买一本送人了
33、这本书真是属于专业书，太专业了！如果有志于提升谈判功力则必须花上一年半载好好消化。费
解的是，内文采用了一种浅蓝色的字，看起来非常吃力。
34、好书  不适合中国的现状  不过  只是就与我这个小城市而言  大城市里的人应该会冷静一些  建议看
看  厚黑徐之类的中和一下  中西合璧疗效好
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章节试读

1、《谈判分析》的笔记-全书目录

        +++++
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3分，整合-5：设计，评估，分析，现实，对手
4析，协助-4：调停，仲裁，公平，并行
5雷，多边-7：群体，一致，联合，投票，多元化，多边，困境
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