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内容简介：

你是否感到，生活中在就各种分歧进行谈判的过程中——即使小到一次砍价、谈薪、分配家务，常常话没说几句就陷入僵局？其根源在于，我们常常忽略了大脑的本能反应，一旦感到被冒犯或被逼迫，人的情绪警报将瞬间上线，将理智取而代之。

全书结合前沿脑科学与数十年真实咨询案例，分成倾听、表达、达成共识、化解矛盾四大板块，覆盖职场、家庭、商务、人际所有谈判场景。跳出传统套路，教你如何用共情平复对方的抵触情绪，靠真诚表达建立信任，借助归属感找到双方都满意的折中方案。就算遇到激烈争执、观念对立，也不用撕破脸就能守住自身底线。

读完你会明白，好的谈判不只是争论输赢。只有先让彼此的神经系统恢复安全感，建立连接，互相才真正能做到理性沟通。它未必能保证每次都得到理想答案，却能帮助我们提高达成目标的可能，同时减少关系损耗，在分歧中守住自己的边界与尊严。

【卖点】

·作者深耕心理领域，已有多部作品在国内出版，深受全球读者认可。

·用通俗脑神经原理解读冲突根源，搭配真实案例帮助读者理解，从根源化解僵局。

***

本书融合神经科学领域的前沿成果，提供一套切实可行的方法，帮助你在家庭、职场和日常生活中，更从容地获得自己想要或者需要的结果。作为哈佛医学院心理学顾问和享誉国际的讲师，克里斯托弗·威拉德（Christopher Willard）博士不仅分享了经过实践验证的技巧，更深入解析这些方法行之有效的神经科学原理。无论是购房时的谈判技巧，还是陪孩子完成家庭作业时的沟通方式，都有科学依据可循。

全书围绕倾听、表达、达成共识和应对分歧四大主题展开。真实案例让内容更加生动，科学研究解释了其中的生理机制，示范对话和实用建议则帮助你在维护自身权益和表达自身立场时更加自信从容。无论是公众演讲、商务谈判、薪酬协商，还是与孩子讨论家务、应对节日家庭聚会、化解社交媒体争议，本书都能提供切实可行的方法。作者还深入探讨了跨文化交流的挑战，以及神经多样性背景下沟通的复杂性。

通俗易懂、切实可行、引人入胜，《谈判神经科学》将帮助你理解并有效影响自己和他人的神经反应，从而达成持久共识。
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[image: IMG_256]克里斯托弗·威拉德（Christopher Willard），心理学博士，任职于哈佛医学院的临床心理学家，也是国际知名讲师。他曾受邀前往42个国家，就身心健康与职场议题发表演讲。已出版20部面向成人和儿童的著作，代表作包括Raising Resilience和How We Grow Through What We Go Through。他的文章曾发表于《纽约时报》《华盛顿邮报》、CNN中文网等多家媒体。
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