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前言

苏格拉底曾经说：世间有一种能力可以使人很快完成伟业，并获得世人的认识，那就是令人喜悦的讲
话能力。
    在当今社会中，沟通是全方位的，你的讲话水平、交际风度显示你的学识、修养和能力。
因此，你的才干很重要的一个方面就体现在你的说服力上。
强有力的说服力不仅使我们在人生的旅途上获得更多的机遇，更重要的是它带给我们把握自己人生的
自信和豪气。
    一人之辩，重于九鼎之宝；三寸之舌，强于百万之师。
在现代生存竞技场上，不管是管理者、决策人、律师，还是销售人员、餐馆侍应生或教师，大都渴望
以“三寸之舌”达到四两拨千斤的说服奇效。
本书为大家提供了颇为丰富的说服技巧，如果你能在生活中加以应用这些“说服术”，相信你想要的
事业、订单、财富、爱情和幸福人生，都可以一一手到擒来。
    本书包括九个章节，较为全面地囊括了生活中会出现的种种情况、职场中会发生的种种状况，从“
热情”“智慧”“情感因素”“策略”等方面着手，致力打造出新时代的最强“说服”技巧！
    富兰克林说：如果你不能说服别人，并不是因为你的观点不好。
而是因为你不太善于运用说服的艺术。
你可以拥有世界上最好的点子或是最好的产品，但是如果你无法有效地向别人传达这些消息，那么再
好的东西也没有价值。
说话和事业的进展有很大的关系，是一个人力量的主要体现。
    美国人类行为科学研究者汤姆士指出：“说话的能力是成名的捷径。
它能使人显赫，鹤立鸡群。
能言善辩的人，往往令人尊敬、受人爱戴、得人拥护。
它使一个人的才学充分拓展，熠熠生辉，事半功倍，业绩卓著。
”他甚至断言：“发生在成功人物身上的奇迹，一半是由说服力创造的。
”    那么，你是否还在为各种繁杂琐碎的人际关系而苦恼不已？
你是否还在抱怨别人对你的误解和猜忌？
你是否还在为无法获取客户的信赖而终日叹息？
你是否还在为不能博得上司的青睐及同事的爱戴而劳心劳力⋯⋯你是否还站在积极交流带来的“胜利
”对岸望洋兴叹、苦无良计？
    如果真是这样，就看看本书吧，相信本书可以成为你并不苦口的“良药”，帮助你轻松解除上面的
种种烦恼！
    能言善辩不见得就能成功推销自己的产品；能说会道也不一定能成为谈判大师；“说服”，需要的
不仅是口齿伶俐，更多的是要掌握“说服术”！
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内容概要

张占磊编著的《说服术(你能说服任何人)》为大家提供了颇为丰富的说服技巧，如果你能在生活中加
以应用这些“说服术”，相信你想要的事业、订单、财富、爱情和幸福人生，都可以一一手到擒来。

《说服术(你能说服任何人)》包括九个章节，较为全面地囊括了生活中会出现的种种情况、职场中会
发生的种种状况，从“热情”“智慧”“情感因素”“策略”等方面着手，致力打造出新时代的最强
“说服”技巧！
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第一章  来吧，点燃我吧——释放激情，用智慧打动对方的心灵
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  ◎嘘寒问暖，让对方感觉到你的真心
  ◎话要说得激情飞扬
  ◎只有热情是不够的，说服还需技巧
  ◎用十二分的热情去锁定“龙头老大”
  ◎你的热情用对人了吗
第二章  内在的力量——引导对方跳入你的思维矩阵
  ◎“以退为进”，“引诱”对方进人你的“圈套”
  ◎让对方“沦陷”在你的思维里
  ◎“谋定而后言”，平息对方的情绪
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  ◎想方设法让对方做肯定回答
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  ◎互利互惠，让他人跟着你的思路走
  ◎瞬间转移对手的注意力
  ◎最有力的表现就是动机高尚
第三章  微表情的妙用——用感官说服对方
  ◎让内感官来“搭桥引线”
  ◎“雄辩是银，沉默是金”，学会倾听吧
  ◎“静一静”，你就能扭转事态
  ◎真心实意地“听”，鼓励对方把话说完
  ◎快速判断出对方是哪类人
  ◎面对再急的事也要从容不迫
  ◎倾听，是你给对方的最大“恭维”
  ◎保持良好的形象，给对方视觉享受
  ◎让“挨骂”来训练你的感官吧
  ◎用肢体语言来增强你的说服力
  ◎听觉，让你迅速获得商业信息
  ◎“两只耳朵，一个嘴巴”要紧紧配合
第四章  用“事实”让对方说“Yes”——给对方吃一颗“定心丸”
  ◎用事实来扳倒“老学究”们
  ◎让对方感觉到你是同类人
  ◎实事求是，展现自己最好的一面
  ◎事实才是铁证
  ◎让对方亲自去看看事实
  ◎平凡的“真实”好过体面的“表象”
  ◎用事实说话，不要逃避错误
  ◎从他人身上看到事实
  ◎认清弱者“软弱”的事实再下定论
  ◎下“最后通牒”让对方抉择
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第五章  说服对方要有底气——“坚强”使你更具说服力
  ◎“坚强”让你变得更具魄力
  ◎说服他人，要坚持，再坚持
  ◎遇到难缠的“主儿”，你得一忍再忍
  ◎向“讨厌”自己的人“求助”吧
  ◎把信息一点一滴“喂”给记者
  ◎坚强勇敢地向领导“灌输思想”
  ◎“雷厉风行”，展现强大的气场
  ◎找“替罪羊”不如坚强地认错
  ◎“胆大心细”也是你坚强的体现
第六章  “包袱”和“引子”——聪明人更懂得步步为营
  ◎把握好“得寸进尺”的“尺度”
  ◎先“踏脚人门”，再加尺度
  ◎让“钝感力”转化为“动感力”
  ◎点滴渗透，一步步搞定对方
  ◎放下包袱，反客为主
  ◎锅子“生”孩子，让对方背负“大包袱”
  ◎把十把梳子变成一千把
  ◎幽默一下吧
  ◎“釜底抽薪”，卸掉心理“包袱”
  ◎“模糊语法”是优秀的“引子”
  ◎一寸一寸地“蚕食”市场
  ◎主动去“得寸进尺”吧
  ◎“化敌为友”是最好的智者箴言
第七章  “反面教材”的力量——运用逆向思维说服对方
  ◎“顺水推舟”，反过来“绑架”对手的策略
  ◎用对方的“剑”来刺他自己
  ◎旁敲侧击，正反“刺激”对方
  ◎缺点，也可以是成功的“好教材”
  ◎对待无理的人要“避实就虚”
  ◎对方无理，那就狠狠反击吧
  ◎“迂回战术”，向对方锁定你的见解
  ◎让误解成为你为人处世的“反面教材”
  ◎把不合理的要求抛回给对方
  ◎“声东击西”地提出反对意见
第八章  笑容是无言的雄辩——用情感因素增强说服力
  ◎任何时候都不要吝啬你的微笑
  ◎人生漫漫，请带着爱上路
  ◎情感激励法，尽可能地鼓励他人
  ◎友情，能赐予你无穷的力量
  ◎不做“铁血宰相”，让下属感受到你的真心
  ◎用赞美来控制对方的情感
  ◎人非草木，孰能无情
第九章  一锤定音——把话说到点子上
  ◎“快、准、狠”抓住对方好奇心
  ◎“小处”夸奖对手，切中要害
  ◎说服中给对方留“面子”
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  ◎寻求最有效的沟通方式
  ◎一句话，让你“改头换面”
  ◎专注目标果断下手，一锤定音
  ◎心诚则灵，诚心实意说服对方
  ◎主动打开“双赢”之门

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<说服术>>

章节摘录

◎嘘寒问暖，让对方感觉到你的真心    其实，说服一个人最重要不是吹得如何天花乱坠，说得如何惊
天动地，而是要直达人的内心，让对方感觉到你那颗滚烫的真心！
    一般来说，在你和要说服的对象较量时，彼此都会产生一种防范心理，尤其是在危急关头。
这时候，要想使说服成功，你就要注意消除对方的防范心理。
如何消除防范心理呢？
从潜意识来说，防范心理的产生是一种自卫，也就是当人们把对方当做假想敌时产生的一种自卫心理
，那么消除防范心理的最有效方法就是反复给予暗示，表示自己是朋友而不是敌人。
这种暗示可以采用种种方法来进行：嘘寒问暖，给予关心，表示愿给帮助等等。
    有个“的姐”把一男青年送到指定地点时，对方掏出尖刀逼她把钱都交出来，她装作害怕样交给歹
徒300元钱说：“今天就挣这么点儿，要嫌少就把零钱也给你吧。
”说完又拿出20元找零用的钱。
见“的姐”如此爽快，歹徒有些发愣。
“的姐”趁机说：“你家在哪儿住？
我送你回家吧。
这么晚了，家人该等着急了。
”见“的姐”是个女子又不反抗，歹徒便把刀收了起来，让“的姐”把他送到火车站去。
见气氛缓和，“的姐”不失时机地启发歹徒：“我家里原来也非常困难，又没啥技术，后来就跟人家
学开车，干起这一行来。
虽然挣钱不算多，可日子过得也不错。
何况自食其力，穷点儿谁还能笑话我呢！
”见歹徒沉默不语，“的姐”继续说，“哎，男子汉四肢健全，干点儿啥都差不了，走上这条路一辈
子就毁了。
”火车站到了，见歹徒要下车，“的姐”又说：“我的钱就算帮助你的，用它干点正事，以后别再干
这种见不得人的事了。
”一直不说话的歹徒听罢突然哭了，把300多元钱往“的姐”手里一塞说：“大姐，我以后饿死也不干
这事了。
”说完，低着头走了。
    在这个事例中，“的姐”典型地运用了消除防范心理的技巧，最终达到了说服的目的。
    站在他人的立场上分析问题，能给他人一种为他着想的感觉，这种投其所好的技巧常常具有极强的
说服力。
要做到这一点，就必须有一颗执著的心，用智慧的思维去释放对生命的热情，而后方能从对方立场上
考虑问题。
    一精密机械工厂生产某项新产品，将其部分零件委托小工厂制造，当该小厂将零件的半成品呈示总
厂时，不料全不合该厂要求。
由于迫在眉睫，总厂负责人只得令其尽快重新制造，但小厂负责人认为他是完全按总厂的规格制造的
，不想再重新制造，双方僵持了许久。
总厂厂长见了这种局面，在问明原委后，便对小厂负责人说：“我想这件事完全是由于公司方面设计
不周所致，而且还令你吃了亏，实在抱歉。
今天幸好是由于你们帮忙，才让我们发现竟然有这样的缺点。
只是事到如今，事情总是要完成的，你们不妨将它制造得更完美一点，这样对你我双方都是有好处的
。
”那位小厂负责人听完，欣然应允。
    习惯于顽固拒绝他人说服的人，经常都处于“不”的心理状态之中，所以自然而然地会呈现僵硬的
表情和姿势。
应对这种人，如果一开始就提出问题，绝不能打破他“不”的心理。
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所以，努力寻找与对方一致的地方，先让对方赞同你远离主题的意见，从而使之对你的话感兴趣，而
后再想法将你的主意引人话题，而最终求得对方的同意。
    有一个小伙子固执地爱上了一个商人的女儿，但姑娘始终拒绝正眼看他，因为他是个古怪可笑的驼
子。
这天，小伙子找到姑娘，鼓足勇气问：“你相信姻缘天注定吗？
”姑娘眼睛盯着天花板答了一句：“相信。
”然后反问他，“你相信吗？
”他回答：“我听说，每个男孩出生之前，上帝便会告诉他，将来要娶的是哪一个女孩。
我出生的时候，未来的新娘便已经配给我了。
上帝还告诉我，我的新娘是个驼子。
我当时向上帝恳求：‘上帝啊，一个驼背的女人将是个悲剧，求你把驼背赐给我，再将美貌留给我的
新娘。
’”当时姑娘看着小伙子的眼睛，并被内心深处的某些记忆搅乱了。
她把手伸向他，之后成了他最挚爱的妻子。
    所以，让对方感觉到你的真心是至关重要的。
一颗滚烫的真心不仅能给对方带来温暖，更能增加让他信服的砝码，你又何乐而不为呢？
    ◎话要说得激情飞扬    一个人如果用“脑子”说话，那么他的话便进了别人的“脑子”。
如果用“心”说话，那么他的话就能进到别人的“心”里去。
一个人所说的话语中，也凝聚着他的人生价值观。
所以，说话就应该激情飞扬。
无论是推销员也好，拉面馆的老板也好，官员也罢，只要他是用自己的而不是别人的语言来说话，那
么他的话语中就会有许多亮点。
那么，一个人的言语到底是从何而来的呢？
其实就是来自你的人生态度。
换句话说，就是在工作中如何学习这一过程。
    比方说，有两个人，都是做拉面的。
其中有一个人不动脑子地做了几十年，而另一个人则是每天都千方百计、想方设法地琢磨着如何把面
的味道做得更好，让客人吃得更满意、更高兴。
那么在几十年后，他们两个在表情、魅力、说话哲理等方面，肯定会有天壤之别。
从前者的口中说出来的话，肯定只是些“赚了”“赔了”之类的话。
而后者滔滔不绝讲出来的，则是拉面的味道，以及生活教会给他的人生哲理。
其实，这种差别同样表现在说服力上，反映在说话能力与倾听能力上面，其结果就是“热情”。
    P4-6
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编辑推荐

“一人之辩，重于九鼎之宝；三寸之舌，强于百万之师。
”张占磊编著的《说服术(你能说服任何人)》揭示当今说服艺术中最有效的技巧，深度唤醒内心深处
本能的说服意识。
    真正的口才高手并不是口若悬河、能说会道的人。
在与人沟通中，他们不逞口舌之利，而是更重视心理较量！
运用心理策略，把话说到对方心窝里，才能真正打动对方，征服人心。

Page 9



第一图书网, tushu007.com
<<说服术>>

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。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 10


