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《劣势谈判:小人物的谈判策略》：当我们身处劣势，不得不面对与强势者的谈判时，
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该如何是好？曼德拉身在狱中，能翻手为云、覆手为雨，让欧美大国都惟命是从，令南
非政府不得不妥协，最终坐上总统宝座，这是怎样一个劣势者的强势谈判！巴西一个普
通的家庭主妇，将媒体、政府拢到身边，从而有资格与超市集团进行价格谈判，这又是
怎样的一种劣势策略？注意，她真的只是一名普通的家庭主妇。本书通过各种案例、详
细的论据，分类讲述，当作为“小人物”与“大人物”在谈判桌上相遇时，如何巩固自
己的防御、避免被巨人击倒；如何着眼于巨人的薄弱点、使双方实力接近平衡；如何用
独特的手段最大化自己的影响力，使自己看起来和巨人一样强大；怎么将不可能的交易
转化成巨大的机会； 怎么通过谈话的艺术提高自己的社会地位。

作者介绍: 

彼得·约翰斯顿，哈佛大学MBA,美国顶级谈判大师，美国商界、政界高级谈判顾问，
争端斡旋者、调停人。他以自己独特的谈判艺术一一协助处于劣势的小人物或小团体取
得谈判胜利而闻名全美，受到各大媒体的关注和追捧。他谈判经验丰富，美国中小企业
甚至重大案件的嫌犯都曾经得到过他的帮助,他的社会影响力甚至得到了美国政府的认
可。目前为美国政府高级顾问，美国CNH、ABC等长期特邀嘉宾。
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本来以为是讲在劣势中如何不卑不亢的书，没想到实际却是告诉你在劣势中找寻优势。
我要是都找到优势了，还能算是劣势谈判么？这就好比是老板要辞了你，结果你发现老
板的违法的行为，反过来以此威胁老板，这时候你告诉我这是劣势谈判。也许本书真正
想告诉我们的是，你以为你是优势，其实你是劣势。那么，问题还是这TM是劣势谈判
？？？

-----------------------------
通过文字和图像的影响力

-----------------------------
很多案例，但是写得很乱。//
当我读完《优势谈判》后看这本书，这本书简直就是shit。

-----------------------------
迅速扫过本书...

-----------------------------
优势劣势强势。。绝对成交

-----------------------------
完全跟那本优势谈判没有关系，就傍了个名字，写的太一般了

-----------------------------
有值得一看的内容，算的上坦诚，也有些小幽默，只是目录编辑上实在太差了，自己重
新分段总结吧~会有帮助的

-----------------------------
样书审读

-----------------------------
真的很有用。在对付总失信的家人和朋友、讨人厌的同事和上司、掌握主动的甲方的时
候，这本书提供了谈判的思路，用以保证自身的利益不被侵犯。

-----------------------------
教你如何摆脱困境



-----------------------------
有些案例写的还不错

-----------------------------
不像是在讲谈判，像在讲策略

-----------------------------
林老师的推荐

-----------------------------
23/300明白你的目标、使对手越来越弱-自己掌控游戏规则

-----------------------------
好乱……

-----------------------------
如果不是这本书本身很差，那一定是这本书的翻译差到了家。

-----------------------------
很一般，典型的美国人似的经验分享。。

-----------------------------
有趣的谈判守则

-----------------------------
特马德，竟然把我的书拿走了T T那就不看了哼。还是不错的``

-----------------------------
充满例子，需要消化。

-----------------------------
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书评

“给我一个支点，我能撬起整个地球”。西西里岛的叙拉古人阿基米德，两千一百多年
前说出的一句旷世名言，他说出的是一个可行的物理原理，但后人在引用这句话时，除
了表现出对这位物理学家的敬仰和对科学的尊重，更重要的是话中体现的人的自信的和
敢做敢为的力量，但是《劣势...  
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