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前言

你能否在自己不说真话的情况下套出对方的真话呢？
本书介绍的就是这样的心理技巧。
人际关系很多情况下取决于你能否打听出对方的真实想法。
如果能套出对方的真话，就能在心理上处于优势，引导谈话的方向。
相反，如果自己的真话被对方套出，则只能听从对方的摆布。
因此，说服别人的关键就在于套出他的真话，而绝不让他看出你的真实想法。
你的想法，你的愿望，必须隐藏起来，如果轻易地就被套出，对方就会认为你是个轻信他人的人。
意大利思想家马基雅维里在《君主论》中有如下的叙述：“立身行事，不使用诡计，而是一本正直，
这是多么值得赞美呵！
然而我们这个时代的经验表明：那些曾经建立丰功伟绩的君主们却不重视守信，而是懂得怎样运用诡
计，使人们晕头转向，并且终于把那些一本信义的人们征服了。
”这段话可以说是对本书的完美总结。
想要说服别人，一味地宣扬正义、诚恳、老实还不够。
虽然体谅对方、重信守义很重要，但是如果只用这种方式和他人交往，不仅会浪费巨大的人力、物力
及时间，也无法跟上现代社会的节奏。
在现代社会，只靠正直与诚实无法解决所有问题，人际交往的方式方法应该更加灵活。
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内容概要

生活就像是一场场说服竞赛，只要你与别人的意见有分歧，不管对方是你的家人，朋友，同事，还是
你的部下，上司、客户或者你说服对方，或者对方说服你。
    话不在多，“攻心”就行！
 　　生活就像一场场说服竞赛，只要你与别人的意见有分歧，不管对方是你的家人、朋友、同事，还
是你的部下、上司、客户，或者你说服对方，或者对方说服你。
    继《攻心说服力》之后，本书教给你更多、更实用的说服技巧，让你快速成为套话高手：何时聆听
，何时应答；何时迎合，何时反驳：何时点头，何时发火；何时赞美，何时批评：何时观察，何时分
析：何时深藏不露，何时抛砖引玉⋯⋯话不在多，“攻心”就行！
你不能不懂的攻心说服力！
你不能不懂的攻心说服力！
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作者简介

内藤谊人，心理学者。
日本庆应义塾大学文学系毕业，庆应义塾大学社会学博士课程学习结束。
现为ANGIRuDO公司董事长。
他在以说服交流为主的社会心理学和以精神分析为主的临床心理学方面颇有建树。
经常进行演讲．举办企业研习活动．致力于将心理学法则应用到人才培养、提升销售
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前言第1章　取得对方信赖的技巧　事先要做充分的调查　即使压制自己的意见也要迎合对方　对于
相反的意见，要暂且表示同意　听对方谈话时要夸张地点头 　全身心倾听对方的谈话　快速转换话题
，以便转换心情　鹦鹉学舌　表达方式戛通俗易懂　一股脑地发火，一点点地表扬第2章　撬开对方
嘴巴的诱导技巧　假装不知道，让对方开口　装傻的技巧　故意说错话，消除对方的戒备心　故意说
错话，让对方纠正　营造让对方吐露真言的氛围　冒充媒体采访　故意告诉对方无聊、没意思　向对
方透露自己的隐私　敢于泄露重要信息　提问需要进三步退两步第3章　从小信号中看透对方的真实
意图　内心的想法肯定会露出“信号”　从生活细节观察对方　询问对方是否喜欢猫　观察对方是否
把手藏了起来　看透对方本质的八大技巧　从流言判断真实情况　不要相信轻易获取的信息　以“反
复出现”作为判断的标准　观察眼珠的转动判断对方是否性急、易怒　从身高推测自尊心的强弱　从
对金钱的执著程度推测对方的干劲　注重对方过去的行为第4章　从难缠的对手口中套出真话　从意
外的角度提问　用接话法让对方说真话　让对方从第三者的角度发表意见　迎合对方的谈话类型　使
用倒置法表达自己的钦佩之情　用双击模式套出对方的话　磨炼幽默感　初次见面谈话时间不宜过长
　哭给对方看第5章　什么时候人们会吐露真言　填饱对方的肚子，能松动他的嘴巴　座位安排要让
对方感觉很放松 　和客户见面要挑选晴天　把谈判安排在下午　屋内的温度要舒适一点 第6章　成为
套话高手　假装诚实很重要 　不能轻易表现“大方”　有必要让别人惧怕你　对话训练需要两个人进
行　培养提问能力 　不能太有魅力　用购物清单法隐藏自己的真实想法后记
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章节摘录

在打探对方真实想法的时候，如果问题一下子触及到了核心部分，会给对方带来不必要的压力。
因此，最好先提些表面性的问题，然后再逐步靠近核心。
一般来说，与本人关系密切的问题都很难打听出来。
比如关于性、不光彩的经历，等等。
如果不慎问到了这些问题，对方很可能会马上闭紧嘴巴，不愿意再跟你聊下去了。
相反，对于电影、工作内容、家庭成员、将来的梦想等问题，人们相对比较容易回答。
因此最初的时候可以从这些无关痛痒的问题开始。
聊了一段时间后，人们就会希望说些更深层次的心里话——和擅长提问的人聊天的时候，我们往往也
会有这种感觉。
我上研究生时有一位学长，他在和女性喝酒的时候，总是先聊些大众化的问题，慢慢地解除对方的戒
备心理。
大约30分钟后，这些女性都会在学长的谈话技巧之下放松警惕，把平时说不出口的事情，比如自己失
恋的故事等都告诉他。
我对学长的谈话技巧十分佩服，仔细分析一下可以看出，他使用的就是“从表面问题慢慢深入到深层
问题”的技巧，巧妙地引导了谈话过程。
学长更厉害的地方是，如果感觉问题过于深入，对方回答起来有点为难，他会立刻回到大众化问题上
。
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后记

“您能不能写一本如何套出对方真心话的书？
”说实话，当钻石出版社的笠井一晓先生委托我写这本书的时候，我十分犹豫要不要答应下来。
“真有这样巧妙的方法吗？
”对此我深表怀疑。
即使有，顶多也只有一两个技巧，无论如何也写不成一本书。
但是，这个主题很有趣，特别是不让对方看透自己的内心世界这一点，引起了我极大的兴趣，我也很
希望能写一本这样的书。
于是，我重新翻阅了以前写的书，并从马基雅维里、孙子等古代著名的思想家、军事家所著的典籍中
受到许多启发。
我逐渐有了自信：“写这样的一本书没有问题。
”并一口气完成了本书，连我自己都觉得内容很不错，而且认为市场上很难找到包含如此多谈话技巧
的书。
不过，本书并不只是单纯地介绍谈话技巧，也不是简单地帮读者改善人际关系。
书中所介绍的各种技巧，能应用于商务活动的各个场合。
最近，人们越来越注重谈话技巧及人际关系了，书店中摆放着许多这类图书。
但是大部分书中只罗列了若干条人所共知的规律，或者是常识性法则，总感觉有些欠缺。
估计有这种想法的不止我一个人。
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编辑推荐

《攻心说服力2》编辑推荐：生活就像一场场说服竞赛，只要你与别人的意见有分歧，不管对方是你
的家人、朋友、同事，还是你的部下、上司、客户，或者你说服对方，或者对方说服你，《攻心说服
力2》教给你更多、更实用的说服技巧。
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