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内容概要

何谓说服?一言以蔽之，说服就是使对方能主动地“起而行”。
也就是使对方自动自发地成为“被说服者”。
因此，是否成功地说服了对方，需检验对方是否自动自发、自觉自愿地“起而行”。
如果只是强迫性地去改变他人的意愿，那只会徒增反感罢了。
诚如一位西方哲人所说：“牵马到岸边，强迫不想喝水的马喝水，实在是不可能的。
”举起枪来威胁，也只不过是为生命而暂时屈服罢了。
    但单凭口头上的技巧，无法让对方心悦诚服，更不能真正改变对方的态度和思想。
正因为如此，“说服”也有其基本的规则，如果只是一味地想要说服对方，而无视这些“规则”，只
会让对方感到反感，心生抗拒；那么，即使再怎么努力，也无法说服对方。
而这些“规则”，就是本书所要大力推荐的“双赢绝对说服术”。
    本书撷取日常生活所见的典型案例，以浅显易懂的方式，解说如何与人沟通、如何说服对方的准则
，分析决断、行动的重要性，甚至还有激发自身潜力的窍门。
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章节摘录

　　第一章 培养说服力　　3．增强你在人群的影响力　　你是希望过着自己主宰一切的人生，还是
喜欢过着由他人左右一切的人生呢？
前者可以增强你对人群的影响力，后者则只是显示你是一个懦弱的人，是谈不上任何影响力的。
　　要想成为一个有影响力的人，必须先拥有自我洞察力、自我判断力、自我影响力以及自我改正力
。
　　自我洞察力　　要了解对方，说服对方，甚至操纵对方，首先得先了解自己。
孙子兵法上的“知己知彼，百战不殆”也告诉了我们这个道理。
所谓“知己”，就是了解自我行为的法则，并探究其中原因，检讨自己的见解与信念，“自我洞察力
”也就是这些探索个人的内心能力。
自我洞察力就是知己的法宝之一，任何人都可以从中发现自己的新价值，而且它可以与我们永远同在
，绝不会变质腐烂。
　　培养自我洞察力的方法很简单，只要你表露出你本来的面目即可。
你要毫不矫揉造作地待人接物，不要以“别人都这么做”或“我这么做，别人是不是会笑我”，或者
是“我这么做一定可以得到别人的赞美”等等，好像你是为别人而活似的来对待人与事。
　　自我洞察力与掌握、支配他人的力量有相当密切的关系。
因为一般说来，人的行为都有某种基本形态可循。
因此在日常生活中，我们多多少少已经对此进行某种程度的实践。
例如：当你去拜访朋友时，他正在院子里砌一个水泥台子，已经接近完工阶段，这时你就会向他赞美
几句：“你真能干啊！
”“手艺不错！
”你知道对方绝不会讨厌你这种夸奖，因为你自己就如此。
由于知道自己需要他人亲切的赞美，所以便可以预测到对方也会有相同的心理，因此你才说出让他对
你产生好感的话，这就是由知识化所产生出来的说服力最明显的例子。
如果你能培养这种能力，就可能更强有力地获得知道更多事情的能力。
　　因此，要成功地说服、支配他人，首先你必须相信自己的存在价值，相信自己是一个值得珍惜的
存在。
如此，便能使对方自动地来找你，受你支配。
你的确具有这力量与能力，不要忘记了，也切勿妄自菲薄。
　　自我判断力　　有一个朋友养着一条有随声附和习惯的狗，当它听到邻居家的狗叫声，它也会懒
懒散散地抬起头来，跟着吠两声，好像是表示“别家的狗在叫，所以我也不得不叫一下”应时应景罢
了。
　　显然，我们不应像这条狗一样落入被动的陷阱之中，不要被别人不正常的压力所左右，也不要刻
意去模仿别人，我相信这是一般人都希望极力避免的。
但是遗憾的是，希望是一回事，做则是另一回事，有许多人无法避免被某些因素所左右。
　　有些人被气候所左右，就像一个气候晴雨表似的。
天气是怎么样，他的情绪就是怎么样。
心理学者做过一项试验，发现在恶劣气候中，人会变得比较烦躁与不安，为什么？
根据他们的研究，是因为环境的变化影响到人所能感受到的各种因素也发生相应的变化。
如果你也有这种类似的倾向时，你一定要提醒自己：“我是一个领导者，我绝不能败在非人为因素下
，也绝不能被非人为的因素所左右，而牺牲了自我，我相信事在人为。
”　　自我影响力　　自我影响力，是世界上最大的影响力。
也是一个成功领导者必须具备的素质。
　　曾经有一个人对别人说：“我相信我有极强的判断力，也常有极好的构想与意见，但是我不知道
如何去发挥，往往平白无故地放弃了实现自己理想的机会，而是依据别人的理想或意见去做，结果发
现别人的意见反而是错误的。
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当然，此时后悔也来不及了。
如果是我自己的构想或判断错误，自己当然是难辞其咎，但现在我是因为跟在别人后面走而导致的错
误，这实在是不可原谅的，也是愚蠢至极的事。
所以我现在下定决心，以后绝不再盲目地跟从别人，那么，我应该如何重新开始起步呢？
”　　类似这样的经历恐怕不是他一个人才有，现实生活中，的确有相当一部分人也有着同样的烦恼
。
　　如何解决呢？
请看专家与他的一段对话：　　“答案不是已经出来了吗？
正如你所说的，向着自己的构想与判断去做，就可以了。
”　　“我的意思是应该如何着手呢？
”　　“在公司里，如果有人提出某项建议时，你必须先自问：‘他认为如此可以行得通，而如果换
成是我，我会怎么做呢？
’此时你要真正着手，规律地思索自己的方案，倘若你的方案正好与对方对立时，你可以把你的意见
告诉他，他一定会毫不犹豫地提出他的意见来反驳你，在交换意见的过程中，你们更可以提出一个真
正可行的方案。
这个办法你试试看，我相信一定会有效果的。
”　　“我相信如此可以操纵自我了，我会试着养成自己问自己‘怎么做？
’的习惯的。
”　　“这种方法的要点，就是从一般社会的意见中，找出你的自我意识，你会发现你可以完成现
在10倍以上的工作，而且你也可以由其中得到证明，证明你是比你自己所想像的还要聪明，还要机敏
得多。
”　　⋯⋯
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