
第一图书网, tushu007.com
<<攻心话术>>

图书基本信息

书名：<<攻心话术>>

13位ISBN编号：9787538560404

10位ISBN编号：7538560408

出版时间：2012-1-1

出版时间：北方妇女儿童出版社

作者：张超

页数：192

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 1



第一图书网, tushu007.com
<<攻心话术>>

前言

攻心话术：一语胜千言本书将会分享一套攻心话术给读者，我诚恳地请求那些有“话术与我无关”“
我又不是一名业务员”“我不做主持人，不需要学习话术”“只要自己舒服，话爱怎么说就怎么说”
等想法的朋友认真读完本书。
我不是一个话很多的人，很多年前，我以为自己不会在说话上犯什么错误，可是就有一件事，让我彻
底意识到说话是一门巨大的学问，值得用一生来学习，它比考个大学、面试个重要的工作都难多了。
十年前，我攒了人生中第一笔数目可观的钱，想买一套房子。
运气非常好，我碰到了合适的房主，小夫妻刚买了一套房子，无论地理位置、小区建设、户型结构，
都是非常完美的。
因为他们决定创业，急需现金，于是打算卖掉刚买的这处房产。
当时能一次付清房款的人的确不多，大家也没有像现在这么习惯于用贷款解决问题，正巧我手头有积
蓄，满足这一点，我得到了价格上非常大的一个优惠。
兴奋的我曾经给很多朋友打过电话，告诉他们我的运气不错，我如何与房主砍价，买到如此便宜的房
子。
心情实在是太好了，我马上与房主议定了办手续的日期。
令我万万没想到的是，最后一刻，我的一句话却把一切搞砸了，我对小夫妻说：“交房前，你们把屋
里清理一下，我再收房。
”这一句话，令房主当时就变了脸色，只是我没有察觉。
第二天，他们打电话告诉我房子不卖了，接那个电话的时候，我完全没想到，顿时感觉周围的空气凝
固了，时间也静止了。
我隐隐感觉到是我说的那句“把屋里清理一下，我再收房”坏了好事。
其实当时房子没有装修，屋子里也没什么值得清理的，这只是一句废话。
而这句废话的结果就是让我后来额外花了很多钱，买了一套总是感觉没有这套这么称心如意的房子。
很长时间里我以为自己当时是太得意忘形了，话说多了才节外生枝，却也一直没有理解语言背后的深
意。
是什么时候我才懂得了这其中的道理呢？
正是我帮一个朋友卖房子的时候，他是我多年老友，要搬到国外，请我帮忙接待一下看房子的人。
我马上有种沧桑的感觉。
估计除了房地产商，个人在卖房子的时候，心情是五味杂陈的。
所谓不动产，往往倾注了很多感情、梦想，或许还有很多的故事。
凡是看到乱砍价的买房者，我一律没有好态度；遇到那些和气的，对房主还表示一下问候的人，我的
情绪就会有很大的缓和。
在这种情绪下，我完全懂得了自己当年的失误。
“清理房子”的说法让对方感受到了语言上的强势，他们本来就要放弃心爱的房产，而我的态度没有
对他们的情绪有丝毫的顾及，反而让他们感觉到，我在这套房子上，要一次性把所有好处捞光。
他们当然被触发了那根敏感的神经！
感觉太亏了！
话术上有欠缺，让煮熟的鸭子飞了。
没有人喜欢吃亏，也没有人愿意在谈判中成为弱势的一方。
我们在说话上，尽量要让对方感觉“赢”，让对方感觉自己没有作一个愚蠢的决策。
如果时光能够倒流回去，现在的我，一定会在最后一刻这样说：“买这套房，我倾其所有，把自己三
年间攒的所有钱都拿出来了。
但是还是谢谢你们。
”这么说，会让他们感觉在这件事情上自己没有吃亏，并用一些人情味挽救他们心底的一些失落。
很多年了，我都没有和别人提起这件事，今天分享给大家，是希望读者别犯我这样的错误，能早日通
晓说话之道，全面掌握话术。
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话术是需要用一生来修炼的，除了应该知道如何进攻别人，如何让自己的利益最大化，如何实现自己
的目的，还要懂得人生除了进攻，还要有输有赢，要敢于让别人赢。
我经常举这样的例子：有人说：“你听懂我说的话了吗？
” 还有人说：“我说清楚了吗？
” 一个歌手开演唱会，以前说“大家好，我来了”，后来变为“谢谢大家，你们来了”。
以自我为中心，很难看到别人的优点，也难以让自我成长。
体会一下，生活中，我们是怎么表达的呢？
不但生活如此，商务活动中最重要的也莫过于说话，正如有人说，利润不是销售出来的，是谈判谈出
来的。
人们使用语言进行过招，对彼此的内心进行试探、了解、碰撞、博弈、合作。
最好的话术肯定不是教你如何口若悬河，滔滔不绝，而是教你围绕目的说话，以精警之心侵入别人的
思想，而不被反感。
从而用最少的话赢得最好的效果，让每一句话都有力量，一语胜千言。
一句有力量的话攻入对方的内心，你就占据了主动权。
要知道，说一件事情如同卖东西一样，你只有一次机会。
你能学会利用语言引导别人按照你的方向走，你就会成为一个有分量的人。
本书将我学习到的、运用到的、看到的所有话术，毫无保留地奉献给读者，伴你们成长、成熟、成功
！
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内容概要

　　话术的较量显示心术的高下。

　　有这样一个例子，一个服务员问：“请问您的啤酒里面加鸡蛋吗？
”百分之八十的人说：“不加。
”另一个服务员这样问：“您是加一个鸡蛋还是两个鸡蛋？
”百分之八十的人都选择加一个鸡蛋，还有百分之二十的选择两个。

　　话术和生活息息相关。
利润不是销售出来的，是谈判桌上谈出来的。

　　例如：当客户为难你的时候，你要利用交换的原则，来快速反应，组织你的语言，客户提出：“
帮我免费送货吧。
”
　　你可以笑笑说：“可以，如果您能再帮我介绍一个新客户。
”如此一来，为难的人还是你吗？

　　本书奉献最实用的说话技巧，助你一句话打入对方内心，让一切尽在掌控中。
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作者简介

　　张超，职场专家，写最实用的说话书，已出版畅销书《职场潜伏心理学》《人脉是设计出来的》
，给读者提供最有效的方法，以圆融之道解决生活中棘手问题。
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章节摘录

控制话题，掌握主动A：“你是80后吧？
”B：“是。
”A：“老家是山东的？
”B：“是。
”A：“是本科毕业吧？
”B：“是。
”A：“你工作挺顺利吧？
”B：“是。
”也许大家看这样一段对话不明白用意所在，实则大有玄机。
当B连续回答了三个“是”的时候，在情绪上就默认自己已经和对方是站在同一战线上了，基于这样
的情绪，B在接收A的第四个问题的时候，他的大脑基本上停止思考了，他根本不会再去思考问题了，
只会习惯性地说“是”。
谁控制了话题，谁就有主动权。
在职场中这种例子很多，设想一下，某一个清晨，一位同事走入你的办公室，说：“我们一起聊一下
这个项目的操作细节吧！
”于是你把手头的计划推开，然后进入他的话题，不知不觉一上午过去了，更可怕的是，你发现明明
是半小时能聊完的话题，却浪费了整个上午的时光。
你感慨时间越来越不够用，感觉沟通成本越来越高。
实际上，这完全是话题没有控制好。
应该在沟通前，就问清楚对方，沟通要解决的问题是什么，把所有的问题写到纸上。
讨论前，给自己一点时间，整理自己的思路，并做好书面整理。
讨论的时候，陈述自己的观点。
还要注意在讨论过程中，把远离主题的话题及时拉回到主题上来。
对于无法达成共识的问题，搁置。
对于已经解决的问题，做好标记。
最后约定下一次的沟通时间。
这样你就不会让自己的时间莫名其妙地被打劫。
滔滔不绝的人未必是真会说话的人，围绕目标说话的人，才有机警之心。
说话也要讲究效率。
别人说20句话才搞定的事，你说10句能达到效果，才叫真会说话。
生活中太多的时候，都需要控制话题。
要规划一下，重视自己的表达，以最少的话表达最想要的效果。
当你的朋友来找你抱怨的时候，他不停地诉苦，你要选择无奈地听吗？
只要你听，他就会永远说不完。
适当的时候，问一句：“既然这样，我们做点什么，改变这一切呢？
”迫使对方沉默，迫使对方也进入一个冷静的理性的状态。
而且，这样做的好处是，你没有替对方作任何决定，而是激发他来自我思考人生，并为自己的人生负
起应该担当的责任。
我们不但要应对别人说出来的话题，而且还要提醒自己不要做一个无聊话题的发起者。
例如，你看到同事的表情很兴奋，就忍不住问一句：“为什么心情这么好呀？
”对方很愿意和你分享他的经历，他开始聊起昨天晚上的经历，滔滔不绝⋯⋯你不好意思打断，一小
时过去了，你发现自己今天该做的工作都还没有开始。
控制话题，不随意发问，是对自己，同样也是对他人时间的尊重。
应对矛盾的时候，我们要让对方坐下来，工作沟通则最好站着处理。
工作中常常有这样的情形，你去找同事商量一件事情的时候，他说：“稍等一下，你先坐一下吧。
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”你会听他的话，坐下来，然后等着和他沟通吗？
其实你不妨说：“不坐了，没事，我站着等你一会儿，我今天谈的事情，就耽误你三分钟的时间。
”当你形成一个站着说话的习惯的时候，你会发现沟通效率高了好多。
对于销售人员来说更是如此，控制不了话题的销售人员不是好销售人员。
从话术的角度来说，销售的过程就是控制话题，改变事态发展形势的过程。
不要轻易地被顾客的问题所控制，也不要总是顺着客户的思路走。
例如，走进手机卖场的时候，一名潜在顾客问：“这款手机待机时间有多长？
”如果你说：“待机时间两到三天没问题。
”那么他觉得这款手机很一般，可能会说：“好的，那我再去别的地方看看。
”应该抓住和潜在顾客交流的机会，用语言勾住对方。
因为走进卖场是顾客给你的第一次机会，顾客发问，就等于给了你第二次机会。
你可以这样说：“您问的问题是很多人买手机都问的问题，大家关心手机待机时间的长短，根本的目
的在于希望给自己省事。
一般人认为选择待机时间长的手机，长时间不用充电，能节约时间。
但是，待机时间再长，也不能保证永远有电，不影响使用，如果关键时刻没电了，照样很误事。
所以，想让自己使用得更顺利，不但要看待机时间有多长，更关键的是看充电时间有多长。
给您推荐的这款手机的特点就是电池好，充电时间非常短，没电了，短时间充满电，又可以正常使用
了，是不是非常符合您的需求呢？
”这样说，在回答潜在顾客提出的待机问题的时候，成功地灌输了你的思想给他。
哪怕他听完，还是没有动心，而是离开了你的柜台，去了下一家的柜台，你也不用担心，因为最大的
可能是他问下一家手机店：“这款手机的充电时间有多长？
”也就是说，你成功地将话题控制到自己的优势上，顾客会按照你的思路走下去，也让你尽量控制了
这个销售过程中自己所能掌握的环节。
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媒体关注与评论

　  贵人不一定能改变人生，外表不一定能决定魅力，但是&mdash;&mdash;说话可以！
把说话练好，是最划算的事　  &mdash;&mdash;蔡康永
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编辑推荐

《攻心话术》编辑推荐：《职场潜伏心理学》《人脉是设计出来的》作者张超最新力作！
 《攻心话术》是最实用的说话书：不讲沟通大道理，而是巧妙利用心理学，结合真实的商场、职场、
生活中的案例，实实在在教你：什么时候应该说什么话。
《攻心话术》的理论框架扎实，每一个方法都在利用的心理学知识和商业规律，帮读者提高“心术”
。
不但教会你怎么说，还让你知道为什么这么说。
当你说的每一句话掷地有声，胜过千言万语，精准打入对方内心。
让你成为最有分量的人。
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