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内容概要

说服是我们日常工作和生活中不可缺少的一种能力。
是拓展个人发展空间的有力工具。
是打造优秀团队的必修课程。
    本书包含了关于说服的最先进的策略和技巧。
    书中精选了国际上一些著名的诸如丘吉尔、林肯等伟大说客的案例，归纳了一些实用性强的技巧和
法则。
书中的智慧定将给你注入改变他人的惊人力量，告诉你如何轻松愉快地与对方交谈、如何改造对方对
自己的认识、如何获取对方的好感和信任、如何用自己的思考方法来影响他人，可以说是社会交往及
商场竞争中的必备之书。
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书籍目录

第一章 说服别人攻哪儿都不如攻心  通过聆听对方的诉苦拉近与对方的距离  利用人们的猎奇心理进行
变相说服  在说服别人时要展露自己的真诚  让对方明白做这件事会给他带来利益  抓住问题的关键把话
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理攻心为上第二章 选准了突破口说服别人就会很容易  以对方感兴趣的人或事为突破口  抓住对方的心
理利用其心理做文章   用对方可以接受的话语进行说服  在说服他人时要善于抓住对方的弱点  看准并
操纵对方的心理进行说服  故意显示自己的缺点来拉近彼此距离  利用人们崇尚名人的心理说服顾客  以
同病相怜的方式赢得对方的好感  以自己的影响力为突破口让对方不得不低头  从消除对方的心理障碍
入手第三章 用事实和气势压倒对方迫使其信服  用事实来说话比用语言更有说服力  让自己的形象在对
方的心中活跃起来  先声夺人令对方不能不低头  在对方的信誉问题上做文章 迫使其就范  用恩威并重
的方式令对方屈服  用事实消除别人的不信任感  据理力争用事实驳斥对方的谬误  在理直的时候就要气
壮一些  在拒绝别人时一定要说出合理的理由  把话说到点子上说到对方的心坎上  让别人明白自己的建
议是合情合理的  如果对方气焰极高就要在气势上压倒对方第四章 做好铺垫工作说服才能水到渠成  先
赞美对方为自己的说服做铺垫  利用自己的良好印象做文章   只有放出长线才能钓到大鱼  在提出自己
的要求前先赞美一下对方  作好充分的准备和巧妙的安排  作好各种准备说服老板为你加薪  给对方尊严
为自己的说服做铺垫  先做好第一步为自己的请求作准备第五章 给对方留些面子会使说服更有效  根据
对方的身份和地位说适当的话  以礼貌的话语提出自己的请求  在批评别人时注意语言的应用  在充分尊
重对方的基础上，提出自己的要求  在拒绝别人时一定要照顾好对方的面子  把对领导的批评隐藏在玩
笑背后  把给对方的荣誉和奖赏做到明处  在批评别人时要给对方留些脸面  使用“三明治”批评方法  
用真诚体谅的话语让对方反省第六章 通过譬喻的方式使说服变得更生动  利用对方的荒谬逻辑将其驳
倒  巧设故事情节将自身置于故事中  在对比中指出对方观点上的错误  通过小事让对方明白成大事的不
易  用顾左右而言他的方式引起对方的兴趣  用简单有趣的小事情譬喻大道理  要善于借题发挥从侧面说
服  将机智与逻辑融为一体驳倒对方的诡辩  要善于运用生动贴切的比喻  用浅显易懂的道理讲明自己的
观点  用生活中的实例来比喻重大事情第七章 运用委婉的方式进行说服  用虚拟假设的方法“请君入瓮
”  用暗示的方式使别人改正错误  用间接的方式劝说那些不拘小节的人  用旁敲侧击的方法劝告别人  
将对方的思路引向你的目的  搭桥铺路一步一步地引导对方  以委婉顺耳的方式提出自己的忠告  转移对
方的注意力使其跳过抉择直接进入过程  说话要以屈为伸绵里藏针  先放出“鱼”诱使对方“放饵”  先
提出小的要求再一步一步地加码  运用迂回战术让别人接受你的建议  央求不如婉求劝导不如诱导第八
章 用激将法说服别人  用巧妙的语言激发起对方的高尚动机  欲擒故纵反其道而行之  故意贬低对方从
而实现说服的目的  先激起对方的怒火然后再说服  巧妙地抓住对方的逆反心理  当没有退路时就要破釜
沉舟  巧妙地激发别人的羞辱心  用激将法说服孩子积极进取第九章 如果不好强攻不妨以退为进  主动
地自我批评会取得意想不到的效果  把我们的建议变成对方的建议  用谦虚和礼让的方式迎合对方  在拒
绝中掌握主动权  主动承认错误熄灭对方心中的怒火  责备后再巧妙地赞扬  先降低自己的水平再一步一
步地展现实力  与其据理力争不如曲意认错  用表扬的方式令对方改正错误  用温暖的话语攻破对方内心
的防备  先将自己的目的隐瞒起来第十章 用自己的幽默说服别人  用玩笑话提出容易令人尴尬的要求  
让别人在笑声中接受我们的观点  利用幽默的力量将大事化为一句玩笑  利用不露声色的幽默方式说服
别人  在严肃的场合也可以利用幽默说服别人  利用幽默巧妙地提出自己的请求  用幽默的方式摆脱窘境
 用幽默的回答拒绝对方  用自己的幽默风趣对付那些存心挑衅的人  当身处险境中时可以用幽默解危  
用幽默的话语缓和紧张的气氛  “笑化”对方使其改变自己的初衷
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章节摘录

书摘通过聆听对方的诉苦拉近与对方的距离    当我们试图说服对方时，一定要注意聆听，先让对方诉
诉苦，让对方把自己看成是苦恼的共同分担者。
这样，说服起来才能水到渠成，对方也会乐意接受。
    在劝说别人的时候，有时不应该把发言权都掌握在自己的手中，而是要让对方说，从对方的话语中
知道对方的想法和要求，这样，你就可以利用这个机会，通过满足对方的要求达到说服的目的。
    很多人都不喜欢听别人唠叨，所以也不愿认真地倾听。
即便你提出的建议是合理的、对他有利的，对方也会觉得烦。
有经验的说服者，会十分乐意演好一个听众的角色，甚至会先放下自己的事情，聆听对方的牢骚。
而对方就会因感受到他们贴心的关怀，从而自觉地向他们靠近，并会乐意接受他们的建议。
    约翰和麦克是邻居，两家的花园连在一起，中间只象征性地隔了一道篱笆。
其实，篱笆非常简易，麦克家的狗可以从那里钻来钻去。
这只活泼可爱的小狗有个陋习，那就是经常钻过篱笆，到约翰家的花园里方便。
对此，约翰太太有些不高兴，整天清理这些东西，既脏又累。
于是，她决定与麦克太太谈谈，让他们管好自己的小狗。
    约翰太太来到了麦克家，这时，麦克太太正坐在藤椅上，一个人生闷气。
原来，麦克先生昨天忘记了她的生日，没有给她买礼物，而今天早上也没有为此事向她道歉。
女人都是小心眼的，难怪她生气。
这让约翰太太很尴尬，她坐下来，决定陪这位邻居谈谈天。
    女人在一起有很多的话可说，而麦克太太又在气头上，更是有千言万语想向人吐诉。
她不住地抱怨自己的丈夫如何粗心，如何忽视她的存在，自己的孩子又如何调皮，如何不听管教，以
及生活中其他的烦烦琐琐的小事情。
在整个过程中，约翰太太始终微笑着听她诉说，从没有打断她的话，更没有提起自己此行的目的。
渐渐地，麦克太太心情舒畅了，两位太太决定一起到花园里散步。
    当她们来到约翰家的花园里时，小狗正好在方便，麦克太太非常尴尬，连忙道歉，并叫出了自己的
小狗。
约翰太太先安慰她说不要紧，并请她以后看好自己的小狗。
麦克太太当即保证，以后再不会有这样的事情发生。
    在这个例子中，约翰太太就是通过聆听的方式，表示了对对方的关注，从而获得了对方的好感。
在此好感的基础上，她不失时机地提出了自己的要求，麦克太太自然会很爽快地接受。
并且，自此之后，两家邻居更要好了，两位太太经常在一起谈心，成为了亲密的朋友。
    试想，如果约翰太太一到麦克家，就直截了当地提出自己的要求，势必会让本来就不高兴的麦克太
太心里更不高兴。
麦克太太可能会嘴上答应着，实际上却睁一只眼闭一只眼的，不会对自己的小狗管得很严格。
并且，两家邻居的关系也会因此受到影响。
对约翰太太来说，这实在是得不偿失的。
而通过聆听的方式，约翰太太不仅达到了目的，还进一步改善了邻里关系，实在是一举两得的好事。
    因此，当我们试图说服对方时，一定要注意聆听，先让对方诉诉苦，让对方把自己看成是苦恼的共
同分担者。
这样，你说服起来才能水到渠成，对方也会乐意接受。
    利用人们的猎奇心理进行变相说服    中国的京剧，在几百年中都没有得到推广，但是，自从皇宫里
请了戏班之后，京剧马上在全国流传开来。
在这里，人们显示的就是一种猎奇心理，即认为昂贵的、不可轻易获得的东西，肯定是好东西。
    在人的天性中，有一种对陌生事物的排斥心理，即不敢接受新事物，害怕它会给自己造成伤害。
而人的天性中，又有一种对昂贵的、稀有的物品的渴求的心理。
并且，越是昂贵越是稀有的东西，就越能引起人们的占有欲。
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    因此，当你试图使别人接受一些新思想、新事物时，千万不要光靠演说来达到自己的目的，因为无
论你把它说得怎么好，也无法打动对方的心。
这时，你就要转换方式，不妨把人们的恐惧心理变成一种猎奇心理，进行变相说服。
在法国，一位农学家就是通过这种方式，成功地使土豆的种植得到了推广。
    这位法国农学家，在其他的国家吃过土豆后，觉得非常好，便想在法国推广种植。
但是，他越是热心地宣传，农民就越不相信。
并且，医生认为土豆会对人们的健康造成危害，其他的农学家则认为种植土豆会使土地变得贫瘠。
    经过苦思冥想，这位农学家终于想出了一个好办法。
他恳求国王许可，在一块出了名的低产田里种植土豆，并由一支国王的卫兵专门看守。
之后，农学家公开声明，任何人都不准私自接近这块土地，更不准挖掘其中的土豆。
但是，这些士兵只在白天看守，晚上全部撤走。
    于是，受不住诱惑的人们，纷纷在晚上前来挖掘土豆，并把它栽进自己的园子里，像宝贝一样对待
。
这样没过多长时间，土豆便在法国推广开了。
    在这个故事中，农学家起初是用劝告的方式来说服人们的，但没有成功。
因为对于新事物，人们普遍怀有一种敌视心理，因此，不管农学家如何说土豆好，人们就是不信。
在这种方式宣告失败后，农学家灵机一动，拿人性的弱点做文章。
    土豆让皇家种植，并由国王派卫兵亲自看守，这样就使人们相信，这种东西是贵重物品，不是轻易
可以获得的。
而东西越是贵重、越是难得，人们的占有欲就会越强。
所以，很多人趁着天黑将土豆偷走。
而这，正中了农学家的下怀。
人们把土豆偷回家后，亲自种植，收获时又亲自品尝，确信有益无害，土豆的种植也就自然而然地在
法国传播开了。
在这一故事中，农学家很巧妙地利用了人们的猎奇心理，达到了自己的目的。
    像中国的京剧，在几百年中都没有得到推广，但是，自从皇宫里请了戏班之后，京剧马上在全国流
传开来。
在这里，人们表现出的就是一种猎奇心理，即认为昂贵的、不可轻易获得的东西，肯定是好东西。
    因此，在你试图推广自己的新思想，或者说服人们接受一种新事物时，如果劝告不成功，就要马上
改变策略，不妨利用一下人们的猎奇心理。
要知道，猎奇心理人人都有，并且永远不会消失。
P2-5
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编辑推荐

说服是一门科学，用最合理的逻辑演绎自己的结论；    说服是一门艺术，用最动听的语占叩开别人的
心扉；    说服是一门技巧，甩最恰当的方式得到预期的目标。
    说服别人，是我们在工作和生活中最常遇到的情况。
无论是求人办事、驱人做事，还是表明自己的观点、向别人提出建议；无论是辩论、拒绝，还是推销
、谈判；无论是批评、忠告，还是交友、求爱，都离不开说服。
达到说服别人目的的手段是多种多样的，它不仅仅体现在语言上，还体现在事实、行动、气势、暗示
、沉默，甚至一个细微的动作上。
在本书中，我们将向你介绍最有效、最直接、最简洁的说服技巧。
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