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商场之战风云变幻、职场竞争暗潮汹涌，谈判胜败往往在顷刻之间。强势谈判，是一种
精英人士必备的高级语言模式。《强势谈判心理学》一书由心理学博士为你传授提升说
服、沟通、倾听、行动能力的心理技巧。不再退让、不再妥协，强势谈判的核心是让你
快速领悟谈判致胜的关键和奥秘。
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《强势谈判心理学》是一本实用性很强的书，每一节都有谈判攻略与生动的故事案例，
能够给你以直接清晰的指导。仔细阅读本书，会获得立竿见影的效果。《强势谈判心理
学》助你提升强者气场，让你成为谈判之王！

作者介绍: 

朱建国

朱建国，心理学博士，国内知名人力资源管理专家，企业文化建设专家，曾为国内多家
大型企业提供强势谈判心理培训。
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想读，一定很精彩！

心理学

我想读这本书

谈判

好书，值得一读

因为喜欢书，所以想看看！

职场

沟通

评论

无趣又浅

-----------------------------
还是有一些启发的，尤其是四种血液人格很有帮助。但是后期距离过多，理论太少了。

-----------------------------
还

-----------------------------
非常有“中国特色”的谈判，没有特别出彩的东西
时不时看看可以提醒自己方法的多样性，最终还是要根据自己的实际情况。

-----------------------------
说话要讲技巧，要了解人性。品性好和讲究说话技巧不划等号。人品和会说话是两个维
度，不矛盾，要兼顾。



-----------------------------
比较通俗，还是有些小技巧值得借鉴

-----------------------------
都是小故事呀

-----------------------------
9分

-----------------------------
生活中随时随地都要面对谈判，把握技巧，方能挑战精彩，学到很多，希望自己能领悟
精髓，融会贯通。

-----------------------------
谈判的本质是心理的较量

-----------------------------
好好说话是一门艺术。

-----------------------------
小章篇幅的故事，例子很吸引人，之前是电子书看的，准备入手一本仔细研究研究，对
于职场新人还是加分的。

-----------------------------
有句粤语歇后语，有早知，没乞儿。意思是，要是早知道怎样做会好，也就没有乞儿了
。我们不是神，断不会有未卜先知的能力，但要是能有一些方法，提高自己的判断力，
把事做好的概率自然会高。这本书，恰如像一个上帝的视角，让你在日常、工作、生活
中，以细节、话术、情感、攻心，站在强势的一方。

-----------------------------
语言交锋只是谈判的表面形式，谈判的本质在于心理较量。
略微浅显，但还是能找到对自己有帮助的东西。



-----------------------------
整本书只有不到三分之一的内容算得上干货，剩下的都是一些99%的人都知道的常识。
里面的很多策略在没有限定条件的情况下其实是互相矛盾的，这个可以说是很不严谨了
。书名叫“强势谈判”，但整本书里几乎就没体现过“强势”二字。同时，书里的好多
例子都很牵强，更有把段子拿来当例子的情况，这位读心理学博士的作者你能长点心吗
。

-----------------------------
有新意，较实用。

-----------------------------
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书评

我有一个朋友，很神秘，从来不开口在公众面前讲话。
后来有一次深夜，我们谈心，我都快睡着了，隐约听见她对我说：“我真的好羡慕那些
可以公开演讲的人，自己的声音可以被那么多的人听到。上高中时我住校，室友开着灯
熬夜学习影响我休息我不敢言；工作后我连和同事一起吃饭自...  

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

-----------------------------
人是群居的，天天都在与人沟通，在与人说话，那如何在沟通时，让对方认可我们，如
何在说话时，让对方跟着我们的思路走，这在我们的生活中，很是重要，在工作中，犹
为重要，为什么？
当与老板沟通时，如何让他觉得你是可用之人，如何让他给你加薪，如何让他给你升职
，这一切都是...  

-----------------------------
这本书算是我目前职业的一本锦囊书。朱建国老师给大家介绍了不少谈判的原则还是实
际的例子，讲的主要是“术”，也就是谈判的技巧和方法，怎么样通过谈判赢得最大的
利益。 两方谈判不可能同样势均力敌，必然获利少的一方是所谓的失败者。
商场如战场，正所谓兵不厌诈，商场...  

-----------------------------
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-----------------------------
领导送的书，原本以为是各种沟通理论拼凑而成的大陆货色，读过后居然有意外惊喜，
谈判涉及的环境不仅仅是商务场合，面对领导下属以及妻儿家人都会运用到谈判技巧，
对于我这个90%的工作都在谈判的人来说，还是有很多收益的。
肢体动作对应的真实心态： 手抓头部 情绪混乱 手触摸...  

-----------------------------
谈判或许我们经常在商场中看到，谈判的双方为了各自的利益，双方在互相博弈，而作
者扩大了我们所了解到的谈判的范围，除了商业谈判，法律争讨或者政治磋商之类比较
正式的谈判之外，更多的是给我们讲述了在工作中和生活中的谈判。谈判是讲究策略的
，双方商谈，达到各自利益的最...  

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

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

-----------------------------
这是一本阐述在谈判中如何洞察人心，制定相应策略，以及根据普适的心理学知识影响
、控制对方最终获得胜利的书。说是谈判，并非仅指商务谈判，其实生活工作中，凡是
与人协商、争论，以求达成一致意见的过程，都被作者称作谈判。作者条理清楚地将谈
判过程中不同阶段遇到的不同问...  

-----------------------------
《强势谈判心理学》对于我们职场小白是一本具有很强实用性和可操作性的书，全书共
十一章，通过谈判攻略与生动的故事案例，给予我们明确的的指导和经验技巧的传授。
《强势谈判心理学》有助于我们在面试、工作种提升气场，提升我们个人的综合实力。
文中我感受最深的就是在谈判中...  

-----------------------------
有句粤语歇后语，有早知，没乞儿。意思是，要是早知道怎样做会好，也就没有乞儿了
。我们不是神，断不会有未卜先知的能力，但要是能有一些方法，提高自己的判断力，
把事做好的概率自然会高。这本由心理学博士写的《强势谈判心理学》，恰如像一个上
帝的视角，让你在日常、工作、...  

-----------------------------
虽然看完书了，可是我并不太懂，因为没有头实践。
谈判人员在谈判最初的几分钟，通过愉快地，非业务性的话题，建立了谋求一致的谈判
气氛，接着双方将就本次谈判交换意见，意味着谈判的正式开始。双方能否很好地交换
意见，不仅直接影响到能否继续巩固发展已经建立的谈判气氛，还...  



-----------------------------
“读自己”系列心理学书籍都非常棒，新书上市必须入手，现实生活中谈判无处不在，
谈判并非是那些引入注目的外交官、高端商务人士的专利，而一直是人们日常生活中不
可或缺的组成部分，随时随地都会有谈判的发生。
本书是为从事营销、管理及谈判工作的盆友或者期望提高日常沟通能...  

-----------------------------
如何在复杂而不断变化的情境中，通过与他人的交往达到个人目的，把自己的利益最大
化的同时还兼顾别人的利益？这还真是个难题。这本书正是对上面这个难题的解答。这
既是一本关于谈判心理学的学术著作，又是一本有关人生哲学和处世技能的书。虽然是
学术著作，这本书却很容易阅读...  

-----------------------------
人的行为归根到底，就是说和做。语言和行动早就了我们现在的自己。本书传达给读者
的一个重要信息就是生活中，无时无刻不是在谈判中进行；父母和孩子，老师和学生，
领导和职业，企业和企业，政府和人民，朋友和朋友，同学和同学等等，我们沟通所需
要达成的目的和效果，我们的一...  

-----------------------------
几年前，有一部非常火的港剧，叫《读心神探》，该剧讲述的是警探姚学琛擅于"读心"
，精于从肢体语言和微小细节分解案情，凭借一个表情、一个眼神，窥探疑凶的心理活
动，从而识破谎言破案的故事。与这部剧雷同的，还有一部港剧，叫《谈判专家》，这
部剧里，主人公也是通过观察，...  

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