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内容概要

说对一句话，让你赢得对方的尊重与好感！
    说对一段话，使你成就个人的信心与行动力！
    说服是一种强大的能力，可帮助我们破除人与人之间的距离感，消除因为误会和敌意带来的障碍和
壁垒，让自己的意见得到充分的表达，使自己的才华得到完全施展。
    本书旨在帮助读者学会利用说服的技能，在日常生活和职场中成为能够被人信任，并且充满魅力的
人。
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章节摘录

　　（1）心理准备的方法是，根据不同的说服对象，在心理上做好各种规划和设想，对于可能出现
的情况，对方可能采取什么样的态度，我们都尽可能想象和假设一下。
尽量多想象几种可能性，以应付可能出现的出人意料的局面，有了这些相应的准备，内心至少不会慌
乱，同时说服的信心也油然而生。
　　（2）物质准备指的是，根据不同的说服对象、不同的说服场合，我们至少应该精心修饰一下我
们的外貌，留意一下我们的衣着和服饰，整齐、体面的穿着容易使人产生自信，而一套廉价和带着褶
皱的衣服会让人产生自卑感。
小说家茨威格曾和世界象棋冠军对弈，虽然没有获胜，但是他大胆锐利的棋风还是得到对方的肯定。
有人问他为什么能在大师面前坚持那么久，茨威格说，因为今天我手上戴着一枚新戒指，看到它居然
使我鼓起了勇气。
另外，还应当考虑是否应该准备一些相关资料，如一些相关的档案和材料等，这些素材会让我们在必
要的时候有理有据、有条不紊。
 　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《说服何必用力》：　　说服别人是一种口才，也是一种自我表达，其中既体现了人生的经验和
智慧，也是人格和品质的展现。
　　说服是一种强大的能力，可帮助我们破除人与人之间的距离感。
消除因为误会和敌意带来的障碍和壁垒，让自己的意见得到充分的表达，使自己的才华得到完全施展
。
　　从基础班到进阶班，彻底解析说服的每个细节，完全分析有关说服的知识与方法，让你出口即受
人认同；让你成为众人信任的中心。
成为一个充满魅力的人!　　说对一句话，让你赢得对方的尊重与好感!　　说对一段话，使你成就个
人的信心与行动力!　　说服前奏曲　　说服和被说服，是一次智慧、语言和意志的较量。
　　作为说服者，做好说服对手前的各种准备，未雨绸缪是非常必要的。
　　打造一套说服的语言　　说服是靠语言来进行的。
语言运用合理、准确、丰富多彩是说服的基本功。
　　抚顺对方竖立的羽毛　　在说服当中，恰当的眼神、动作、表情、姿态能增加表达的魅力，达到
语言无法表达的效果，使对方消除骄傲和戒备，对你产生好感。
　　让对方的思维转个弯　　在说服当中，选用一些技巧，旁敲侧击，曲折迂回，能使对方放弃固执
的思维，认同你的观点。
　　因人而异。
对症下药　　根据说服对象的身份、背景、性格、个人喜好等因素，运用具体的说服方法。
能达到理想的说服效果。
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