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无须提高嗓门，争得面红耳赤；

无须滔滔不绝，急得大吼大叫；

跟随迈耶学“优势说服策略”，你就能轻松自信地与任何人有效沟通。

迈耶还将教会你引导对方思路，精准措词与修饰，将劣势转化为优势，巧妙击中情感软
肋等策略。他还将与你一起化解邮件、电话、演讲、会议等不同场合下的沟通中遇到的
具体问题，并有针对性地教给你应对技巧。无论你遇到什么人，无论你在哪种场面，你
都能清楚知道该说什么，怎么说以及什么时候说。

迈耶用一种轻松幽默的笔触，借助阿诺德•施瓦辛格、芭芭拉•史翠珊、托马斯•沃森
、约舒亚•贝尔、泰格•伍兹等众多娱乐圈名流或政商界人士的奇闻逸事与趣味花絮，
创造出一种引人入胜的阅读体验。本书让你感觉到好像在与这些名人面对面聊天，与此
同时，你的说服能力却可能在不知不觉中飞速飙升！

作者介绍: 

［美］罗伯特•迈耶（Robert Mayer）

美国最佳律师之一

UCLA、杜兰大学、加州大学等众多知名大学谈判课程研习教练

迈耶在加州大学伯克利分校取得商学与法学学位，并且从事执业律师长达40
多年。他举办的“
如何成为调解高手”和“沟通的秘诀、技巧和战术”研修班，长期受到政府官员、知名
企业高管、MBA 学生的追捧。

迈耶受邀担任CNN、福克斯新闻、MSN 在线等频道的特约评论员。

作者还著有畅销书《如何赢得谈判》（How to Win any Negotiation)
和《高压谈判策略》(Power Plays)。
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评论

1/3
有趣的故事书啊，一点也不教条，到处都萌萌的||拖了太久了。。。。。寓教于乐的故
事书，用各种轶事小例子讲述如何说服别人。

-----------------------------
哥伦布奖

-----------------------------
说话 沟通

-----------------------------
很多小故事，读起来比较生动，还有一些提高说服力的技巧。

-----------------------------
可以体会

-----------------------------
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会说话是一种能力，准确地说，是我们必不可少的一种生存能力。
看到这本书的时候，我突然想到美国心理学家米尔格伦提出的“六度空间”理论，这个
理论可以通俗地阐述为：“你和任何一个陌生人之间所间隔的人不会超过六个，也就是
说，最多通过六个人你就能够认识任何一个陌生人...  

-----------------------------
面对争执，你选择雄辩还是说服？当然，如果不是炫耀之心强盛到一定地步的人的话，
大多还是愿意选择“说服”这个走向的。
《优势说服力》开宗明义，在前言中已经概括了整本书的要点——自制力、建立共识、
建立联结、让推理经得起推敲、让自己得到认可。 涉及到社会...  

-----------------------------
说服——客观存在，主观习得 文/池非池
生活中我们会遇到很多需要说服和被说服的场景，说服闺蜜去看一场你更喜欢的电影，
说服上级接收你的策划方案，说服顾客购买自己的产品，说服你的女朋友嫁给你，说服
选民投票给候选人……说服与被说服无时不刻的存在着。...  

-----------------------------
相较于一般的沟通类书籍，本书更侧重于“说服”甚至是带有“谈判”性质的。
看到其他读者有说逻辑思路不太经得起推敲，这一点我认同一部分，因为全篇都是故事
讲述起来难免显得零碎和不够系统。但其实全书的逻辑倒是蛮清楚的：由方法论到实践
。 逻辑线应该是： 方法论部分：自我...  

-----------------------------
先吐糟。
功利性太强。可能跟作者曾经的律师身份有关，毕竟，要赢得官司，证据之外最依赖的
就是律师的陈述能力，甚至是煽动情绪的能力。
逻辑性差。全书涉及内容很广，包括商务沟通、日常交流、演讲，甚至还包括文案设计
，写作，但整体去看，章节之间没有好的逻辑结构，各章节...  

-----------------------------
好吧，只能说这个书名起得十分有误导性，与其说是写的让你如何拥有“优势说服力”
，倒不如说是在写如何让你成为善与与人沟通的人……怎样才能让对方能听得进你说的
话，就是要自我修炼成为一个看上去就很有谱，值得人信赖的人喽！感觉该书与其说是
可以在个人的说服力上加成，不...  

-----------------------------
当今社会的很多年轻人无论是学校刚毕业、还是工作两三年，都不善于与人沟通交流，
也大多都有过这样的经历：
开会时，他们总是坐在后排或角落里，肚子里有很多好的想法和观点想表达，但他们却
选择成为“沉默的大多数”，最终失去了展示自我、让领导发现一匹千里马的机会。 ...
 



-----------------------------
说服别人靠的不是争得不可开交，面红耳赤，至高境界应该是“洗脑”策略吧，我把优
势说服策略说成是洗脑策略，无形的说服是至高境界，能够招纳别人于无形之中。每每
看到别人在街上吵得不可开交，就觉得这事肯定是没完没了了，谁也劝服不了谁。说服
是一门艺术，也是一门技术，既...  

-----------------------------
人与人，近了，有摩擦；远了，有误解；
当和舍友有摩擦时，我直接表达指出她哪些行为令我不爽，她却跟你较劲，指出你的同
类事件，把它拉出来晾在你眼前，提醒着你的说服毫无力度？
如此一来，你不听我讲，我不听你讲，这堵无形的墙就这样子一块一块堆砌出来了？
此刻，拿什么来...  

-----------------------------
最近一直在重新跟美剧《越狱》，那些所谓的智慧、才情和智慧让一切变得不在那么高
尚，而是更为具体和可学习的操作内容。一个完整的计划和思考者，一个认真完成任务
的执行者，一个配合默契的TEAM，让一切坚不可摧的困难瞬间成为不可或缺的成长经
验。那些不能杀死你的，最终都会...  

-----------------------------
按理说，沟通是我们一学会说话就能掌握的技巧，言语加上身体动作与面部表情，足以
解释难以计数的问题。可是事实却并非如此，有许多复杂的问题，我们一张口就变了样
，也有些我们自以为解释清楚的简单问题，在他人脑海里并非如此。
这令我想起以前一度风行的一款室内游戏，传话。...  

-----------------------------
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