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前言

　　人们常常说太阳下没有什么东西是新的，不过对这一久存的话题如今又有了新的说法。
因此，当我准备着手写一本关于说服力的书时，我感到心里有些没底。
我的脑海里曾经涌现过这样一个念头，那就是通过建立一个正式组织来处理剽窃行为。
但是，我推测有人已经这么做了。
需要着重指出的一点是，你事实上并不知道别人是否拥有与你相同的想法。
　　在本书中，我提出3个具有箴言性质的建议，而第一个建议来自旧约圣经的《传道书》：“在太
阳下没有任何东西是新的。
如果有人指着什么东西对人说‘看啊！
这是新的’，其实，它在很久之前就已经出现了，在我们之前早就出现了。
”　　我不知道《传道书》是如何看待显微镜、移动电话和笔记本电脑的。
我所知道的是它在许多年以前认为在太阳下没有任何东西是新的。
此外，我所知道的是，在《说服力》一书中，可以把信息、思想和观念分成3种类型。
　　首先，与所有人一样，我也是从其他人那里学到了知识。
在我的一生中，我看过很多书，参加过很多研讨会，并和同事们一起工作过很长时间。
有些人仅仅告诉我一种思想，然而这种思想对我的一生却产生了非常重大的影响；我看过有些人写的
书，并被这些书所深深吸引。
我曾经倾听过一些人的演讲，并发现他们那些发人深省的话语在某种程度上改变了我的一生。
有时，这些话语的宗旨是要改变我的一生，而有时并非如此。
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内容概要

　　《说服力》是英国当代著名的心理学大师和营销培训专家菲利普·赫斯基思多年的学术研究和实
践经验的结晶。
菲利普·赫斯基思在书中从心理学、营销学角度探讨了说服力的内涵、本质及表现形式，以丰富的案
例阐述了说服力在交往、营销、管理、谈判、工作、生活、婚姻等方面的作用，提供了一些颇有成效
的培养、提高说服力的方法技巧。
商务、公共关系、法律、广告、咨询、管理等职场各界人士都可以从《说服力》中获得有益的启示，
改进和提高自己的说服能力，在人际交往和工作中游刃有余地表达自己的观点，征服人心，改变他人
的思想，掌握谈话的主动权，顺利地达成愿望和目标。
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作者简介

　　菲利普·赫斯基思，英国当代著名的心理学大师。
在宝洁公司拥有一段非常成功的销售经历。
1986年成为英国广告原理公司的创立者、管理合伙人和新业务主管，该广告原理公司现已发展成为一
家年营业额达到数百万英镑的广告代理公司。
菲利普·赫斯基思花费全部的工作生涯对说服力和影响力进行研究和实践，并在世界各地从事这方面
的演讲和培训。
他的演讲幽默风趣，发人深省，成千上万的听众从他的演讲中获得了有益的启示，提高了自己的说服
能力，在采购、销售、日常生活以及向他人说服和施加影响等方面取得了成功。
《说服力》一书是他最重要的作品，书中阐述的说服力理论和方法受到欧美各界人士的重视和称赞，
被广泛倡导和应用。
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书籍目录

　　第1章　出发点：人、信任和关系　　第1节　把握现在，敢于开始2　　第2节　潜意识在购买、
销售和信念中的作用5　　95％的思想属于潜意识／6　　先倾听顾客的心声，再向其推销商品／7　　
如果有，那个人就是你自己!／10　　第3节　让更多的人喜欢你13　　人们喜欢那些性格和他们相似
的人／15　　好的第一印象让你备受他人欢迎／16　　别人怎么做，你也怎么做／18　　怎样才能给
他人留下良好的第一印象／21　　第4节　一定要记住别人的名字24　　加深记忆的5个条件／24　　
记住别人名字的“BLusFF”方法／26　　第5节　良好关系的秘密30　　友谊三角形／51　　薄纸理论
／55　　建设性的批评／35　　说一些适当的话／57　　　　第2章　如何进行说服和施加影响　　
第6节　说服的原则48　　好的说服者应具备的特征／48　　重要的5条说服原则／49　　动机的4种形
式／58　　第7节　说服他人的魔法就在“NAIL”61　　增强他人的“疼痛感”／61　　N指的是需求
／62　　第8节　会提问，也要会理解68　　设身处地为别人着想／68　　A所指的是提问(ask)和理
解(&ccept)／70　　未知信息和已知信息——人们是如何学习的／72　　NAIL的缺陷／74　　第9节　
意图和影响75　　自尊心与“愚弄”策略／75　　i指的是意图(jmp)ication)和影响(jnfluence)／77　　
第10节　耐心等待85　　L指的是长时间(10ngterm)／85　　独特的销售建议／86　　互动的机会／87
　　“一”的力量，／90　　认知不一致／95　　　　第3章　消除异议与进行协商　　第11节　异议
、谈判和赚更多的钱98　　冷不防电话／98　　让异议变成机会／99　　预期和“皮格马利翁效应”
／103　　理解谈判／105　　第一个“NEAT”／109　　第二个“NEA丁”／118　　第12节　把握时
机，让对方作出承诺128　　成为一个“发展壮大的人”／128　　最好的结束方式／151　　　　第4
章　划分类型，区别对待　　第13节　准备工作136　　做好准备工作让你防患于未然／138　　如何
做好准备工作／139　　第14节　采取的措施要因人而异142　　每个人是各不相同的／142　　先确认
顾客的需要，然后采取相应的措施／145　　第15节　人们为什么要购买东西呢147　　影响购买的三
大因素／147　　关系三角形／150　　关于马斯洛需求层次理论／151　　　　第5章　人们为什么要
购买他们所购买的东西　　第16节　稀少156　　人们希望得到自己无法拥有的东西／166　　稀少的
三大特征／161　　第17节　移情作用与自我163　　第18节　权威166　　第19节　特殊的交易168　　
“好警察”与“坏警察”／168　　“冷热对比”销售策略／169　　让顾客对你心怀感激／175　　
第20节　感激177　　感激的效力／177　　如何让人对你心怀感激／179　　第21节　紧张182　　第22
节　社会压力184　　人们喜欢做别人正在做的事情／184　　同辈压力——社会压力／185　　第23节
　把原因综合起来考虑187　　综合策略在生活中的运用／187　　确定性和不确定性／190　　　　
第6章　生意、动机和成功　　第24节　对生意产生影响的5个因素192　　最基本的5个因素／192　　
安静的祈祷和拙劣的销售员／192　　焦虑和厌倦三角形／194　　仅有3个因素是不够的／198　　第
四个因素／200　　第五个因素／201　　第25节　生活中的6个神话202　　第一个神话／202　　第二
个神话／205　　第三个神话／205　　第四个神话／205　　第五个神话／204　　第六个神话／204　
　第26节　动机、成功的6个步骤205　　我写作本书的动机／205　　目标一动机一成功／208　　成
功的6个步骤／211　　10句你不应该说的话／213　　第27节　反馈的重要性215　　反馈让你得到持
续改进／215　　一个意外的反馈／216　　第28节　时间管理220　　第29节　使所有因素都有意义222
　　你播种什么，也将收获什么／222　　影响意味着什么／224　　关于说服的最后1O个建议／226　
　第30节　生命是一场比赛230
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章节摘录

　　第1章　出发点：人、信任和关系　　第1节　把握现在，敢于开始　　2004年2月25日，这一天是
星期三，在新西兰岛屿湾边的沙滩上，我躺在一张椅子上远眺美丽的海湾。
这是一个非常秀美的夏日，天高云淡。
有一个人很早就起床了，他正在海湾边漫步；鱼儿在水里自由地游荡，整个世界浑然一体。
　　对我来说，这是一个能让人顿悟超脱的时刻。
　　我在很久以前就想对说服、影响、交流和关系进行研究。
我被下面的问题所吸引：我们如何做我们要做的事情呢？
我们为什么要这么做？
虽然我并不能确切地知道自己是在什么时候对这两个问题产生兴趣的，但是我认为当我父母在阿斯顿
一温德利尼的一位邻居把戴尔·卡耐基写的《人性的弱点》这本书的复印本送给我时（当年我16岁左
右），我就已经决定自己终生致力于研究这本书所包含的原理。
54年后，也就是我成为说服心理学这一学科的专职演讲人的第一年，我发誓在不具备写出更好的书—
—比这些年我所看的所有书——的能力之前，我不会动手写这方面的书。
卡耐基的书仍然是一本经典的著作，因此你们最好阅读他的著作。
　　我为此确立了一些目标，以便使自己能够成为一位职业演说家。
第一个目标是与拉尔夫·迈克戴尔一起演奏，并希望能够在以后的日子里与他进行更多的合作；第二
个目标是使自己成为世界上最出色、最受欢迎的演说家；第三个目标是成为哈佛大学的教授，从而可
以在诸如牛津大学、剑桥大学和耶鲁大学之类的地方进行演讲；第四个目标是撰写一本畅销书；第五
个目标是改变2月的天气，如果你了解英格兰北部的气候，那么你将会明白我为什么要确立这一目标
。
　　因此，当我坐在新西兰北部的岛屿湾边上时，我暂时实现了其中的一个目标。
　　为了自己，我已经对天气进行了改变。
　　这就是这本书所要涉及的内容，其目标是要帮助你变得更加具有说服力和影响力，也将帮助你更
加能够“为所欲为”，还将使我们理解说服是如何发挥作用的，从而使我们通过实现自己的目标来使
自己变得更加快乐。
同时，本书还将阐述我们在确立这些目标时所面临的挑战。
此外，本书还将阐述如何识别与改变2月的天气具有相同功能的东西以及如何获得这种东西。
　　这本书所确立的目标都是为了你。
　　生命就是一场游戏，而这本书的目标就是要帮助你提高把握机会的能力。
　　然而，我说过我在能够写出比卡耐基的经典著作更好的书之前是不会动手写书的。
那么，为什么我现在要写这本书呢？
这本书会很好吗？
我不知道。
但是我确实知道以下4件事。
　　首先，我认为现在的时机比以往任何时候都更加成熟。
　　保罗·麦卡特尼曾经演唱过一首名为《就是现在》的歌，这首歌非常动听。
在这首歌里，他唱道：　　我是否曾经把你抱在怀里，　　看着你的眼睛，告诉你我曾经这样做过？
　　我是否曾经敞开心扉让你洞察？
　　如果我从来没有这样做过，那么我只是在等待，　　等待一个还没有到来的更加美好的时刻。
从来没有比现在更好的时刻，就是现在。
　　因此，罗马人过去经常说的“carpe diem”，意思就是“把握现在”。
因此，我正在接受自己所提出的建议。
我敢于开始。
　　其次，人们多次问我到哪里能够买到我的书。
　　当然，他们会说，你肯定写过这方面的书吗？
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到哪里能买到这本书的CD光盘呢？
我如何把今天学到的东西带走，以便使自己不至于忘掉呢？
　　第三，生命和快乐的真正价值体现于旅行的过程，而不体现于旅行的目的地。
　　在过去的25年中，我的职业是广告策划师。
　　我经常被问到这样的问题：“我如何能够成为一名主管？
”我对这个问题的回答是：“从现在开始我就要表现得像一名主管。
”因此，我现在开始写这本书的原因在于我觉得自己已经具备了写作的能力。
我刚刚吃完早饭，然后远眺拉塞尔市美丽的海湾。
与2月的英格兰那种阴暗、下雪的天气相比，现在是写这本书最好的时刻。
　　最后，我要表达自己的歉意。
　　当我就说服和影响这个话题发表演讲时，我一直坚持这样的观点：没有必要使用誓言。
英语是一种非常丰富和非常深奥的语言，因此我认为当你觉得有些话是废话时，你可以用其他词语来
表达你的看法。
不管这些话所表达的是一种想法、一种观念，还是一种观点，如果你不同意，那么你认为它是错的吗
？
　　有许多东西是错误的。
　　事实上，如果你认为我所说的是废话，你能够理解我所要表达的意思吗？
然而，尽管我付出了最大的努力，但是我仍然无法找到一个恰当的词语来有效地表达被我的父亲称为
“胡言乱语”的东西。
因此，我不得不发明一个新的词语。
　　这个词语就是“horrocks”，它的意思是我认为某种理论或者观点是非常错误的，即荒谬的理论
或荒谬的观点。
亲爱的读者，我不得不告诉你，我在这本书的16个地方使用到这个词语，包括此处。
因此，让我们从头开始讨论说服和影响所涵盖的内容吧！
　　第2节　潜意识在购买、销售和信念中的作用　　1986年，我与另965位合伙人一起开办了一家名
为“广告原理”的广告代理公司。
在接下来的岁月里，我们为一些知名品牌提供了广告策划方面的服务。
当时，我仅仅是广告行业中的一名新人。
与其他东西相比，那时对我最具有吸引力的东西是品牌是如何发挥作用的。
也就是说，消费者是如何看待商品的品牌的。
我们过去曾经对一种啤酒品牌进行过特殊的检验，这种检验也许可以最为清晰地揭示出人们是如何信
任某种品牌的，并且揭示出为什么当人们面对后来出现的、与他们对这种品牌所持的看法相矛盾的大
量证据时，仍然继续对这种品牌表示信任。
这种情况有点像当你还是一个小孩时相信圣诞老人的存在一样。
　　我非常喜爱圣诞老人，我相信圣诞老人确实是存在的，并且相信他是爱我的。
我曾经看见过他。
我的父母、朋友、叔叔和阿姨都告诉我圣诞老人确实是存在的，我也相信他们所说的确实是实话。
然而，还有其他证据比l2月25日早上所提供的证据更好的吗？
“他确实来过了！
”我在这里并不想使你感到失望，但事实上这并不是真实的，它仅仅是一种信念而已。
许多人认为“圣诞老人来了”这件事并不是真的。
人们不仅对自己所选择的品牌表示信任，而且也对他们所选择的观点表示了信任。
否则，这种观点只是他们的母亲、父亲甚至是原来的老板强加给他们的。
他们和你一样拥有各种各样的信念，因此，如果你在看完这本书之后使自己变得更加具有说服力，那
么我们需要从头谈起。
95％的思想属于潜意识　　让我们从信念开始吧。
　　信念是否正确并不重要。
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每个人都有信念，而且信念往往隐藏于人们的潜意识中。
　　2001年夏天，也就是“广告原理”公司成立1 5年之后，我报名学习哈佛大学商学院开设的一门课
程。
自从20世纪90年代中期开始，它已经成为我所要实现的目标之一。
毕竟，如果我要成为哈佛大学的教授，那么我就必须把在哈佛大学学习当做实现这个目标的起点。
同时，我所要实现的目标还包括与拉尔夫·迈克戴尔一起演奏和去新西兰旅游。
当然，去新西兰的目的就是要改变2月的天气。
我的“广告原理”公司的合伙人之一伯尼·梅和我一起参加了这门课程的学习。
在此期间，我记得最清楚的是由杰拉尔德·卓特曼教授围绕潜意识这个话题所发表的演讲。
　　他说：“在我们的思想中，有95％的思想属于潜意识。
”　　这就意味着我们有95％的思想并不在我们的大脑控制范围之内。
坦白地说，我对他的这种说法表示怀疑，我认为这是他虚构出来的，因此我把手举起来并问了这样一
个问题：“卓特曼教授，我们怎么知道是95％呢？
为什么是这个数字？
”　　卓特曼教授踌躇了片刻，然后说道：“你的意思是说我作为哈佛大学的教授，那个曾经就这个
问题撰写过1 4部著作的人，消费者研究协会前任主席，以全优成绩从贝特学院毕业的毕业生，芝加哥
大学MBA毕业生，约翰·霍普金斯大学博士生，一个在世界范围内被公认为潜意识研究领域的权威，
只是在编造这个数字吗？
”　　天啊！
你知道当一个人把一只脚迈进了门槛而没有机会再把它收回去的那一刻是多么尴尬吗？
我说了一些非常愚蠢的话，如果我稍微思考一下，我将永远也不会说出那样的话。
卓特曼教授基本上改变了这个演讲，并把与潜意识有关的知识告诉了我们。
我所要表达的意思是，人们经常会提到自己正在做的事情，但是这并不意味着事实上他们正在做这些
事情。
当我在广告代理公司工作时，我不仅参加了许多焦点群体的活动，而且还聆听了许多焦点群体的演说
。
我从这些活动中得出了3个结论：首先，大多数人在许多时候都不明白他们为什么要做他们正在做的
事情；其次，他们事实上并不知道他们为什么要购买他们所购买的东西；第三，人们在撒谎！
当然，人们并非总是进行有意识的撒谎，人们只是通过不同的途径对事件进行解释。
因此，他们看待事物的方式并不是你看待事物的方式。
　　比如，人们可能会说一些他们认为研究人员希望他们说的话，或者说一些能够给别人留下深刻印
象的话。
人们常常尽力去理解自己以及理解自己为什么要这么做。
此外，最为严重的是，多数人根本就不知道他们为什么要做他们正在做的事情！
先倾听顾客的心声，再向其推销商品　　下面以个人护理和销售诸如香水之类的化妆用品为例来说明
。
这些例子能够促使人们对被卓特曼教授称为“社会联系”的东西进行深入的思考。
如果你要更为深入地理解一个人是如何看待某种商品的，那么你最好观察他是如何把这种商品紧握在
手里的，而不是倾听人们对这种商品说了什么话。
身体语言比任何词汇和语调都加具有可信性。
阿尔伯特·米拉比亚教授在20世纪60年代进行了一系列的研究，这些研究所得出的结论是：有55％的
交流是通过身体语言进行的，有38％的交流是通过语调进行的，而事实上只有7％的交流是通过说话来
进行的。
 　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　如果有一种方法不仅使你能够赚更多的钱，而且还能够使你随心所欲，同时也使你更受人欢迎，
那么本书就是你所需要的。
　　——英国企业家协会　　如果你读了一本关于如何变得更加具有说服力和影响力的书，那么《说
服力》就是这样一本书。
它是当代一部经典著作。
　　——英国畅销书《闭嘴，继续前面》作者 保罗·迈克吉　　《说服力》这本书是人类最强大的说
服技巧和影响技巧的指南，它揭示了积极的沟通是如何发挥作用的，如何实现你认为不可能实现的事
。
如果你能正确运用书中的说服技巧，那么你将能够迎接任何挑战。
　　——英国ACM公司总裁 安迪·杰克斯　　政府应该任命一个人把说服力和影响力的作用方式传
授给我们。
我认为它们对每一个希望在生活和工作中取得成功的人来说都是必须掌握的关键技巧之一。
我会毫不犹豫地把这项工作托付给菲利普?赫斯基思。
这本书是论述如何变得更加具有说服力和影晌力方面的一本权威性著作。
　　——欧洲年度最佳商业演讲大奖获得者 史蒂芬·迈克迪莫特
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编辑推荐

　　《说服力》是享誉全球的英国心理学大师和营销培训专家的经典力作。
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版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。
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