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前言

前言“想要说服对方！
”“想要打动喜欢的人的心！
”“想要像指挥四肢一样指挥自己的部下！
”如果你有这样的愿望，你就有福了，因为你的愿望马上就要实现了。
也许有人会感到烦恼：“我又不会说话，又不会跟别人打交道，行吗？
”没问题。
笔者将为这样的人介绍为数众多的特别说服技巧。
无论什么样的人，只要读了本书，就一定能马上按照自己的意愿打动对方的心。
需要说明的是，本书所称的“说服”，并不仅仅是指与人说话的技巧。
如果不能打动对方，使之按照自己的想法去做，那就称不上说服了。
如果仅仅依靠说话的话，那就不是“说服”而是“说明”了。
字面相似，但还是应该记住两者之间的区别。
无论多么充满热情地讲述，如果对方不为所动，就不能算是说服。
例如，有这样一个故事。
事情发生在美国罗斯福总统的时代。
当时在白宫的盥洗室里准备了毛巾，由于上面印有“白宫”的字样，便不断有访客将其偷回家去留作
纪念。
当局为此深感头痛，于是贴了一张告示与这种现象进行对抗，上面写着：“请不要偷窃用品。
偷窃是犯罪。
”但遗憾的是这张告示一点也不起作用。
从理论上说，偷窃是不好的，这一点人人知道，但大家都未能免俗，还是想要拿走。
于是罗斯福总统提出了非常巧妙的说服战术。
他的做法就是在“白宫”两个字的前面，加上“偷自（Stolen From）”两个字。
偷了这种毛巾，自己的偷窃行为马上就会曝光，而且也没有办法在朋友面前炫耀。
结果，毛巾被偷的情况就再也没有发生了。
也就是说，光靠言语进行说服，并不是真正的能力。
有时，像罗斯福一样用比较精灵古怪的方式进行说服也很重要。
所谓说服，简而言之，就是达到让对方按照自己的想法行事的目的。
本书介绍了很多这样别出心裁的技巧，连不善言辞的人也能轻松使用。
这些法则虽然简单，但成效卓著。
本书所要介绍的，是基于科学的心理学数据、具有可操作性的说服术。
“向下属下命令也完全不被放在眼里。
”“总是被交涉的对象轻视。
”“孩子根本不听我（不管你是家长还是老师）的。
”不擅长说服别人的人，在人际关系上总是有着种种烦恼。
但这样的担心完全没有必要。
因为，只要你按照本书的技巧去做，那么要让对方按照自己的想法行事，就不那么困难了。
人生是否能够过得愉快，取决于能不能顺利处理人际关系。
因此，掌握了“说服术”的你，一定能够把人生过得比现在更愉快。
那么，本书都有些什么样的内容呢？
随便翻翻就会发现，几乎所有的页面上都引用了心理学的实验数据。
也就是说，这里所写的并不是笔者自以为是的内容，而都是以科学的专业杂志上发表的值得信赖的数
据为基础的。
因此，读者应该也能放心地运用本书所提到的技巧。
在为数不少的同类书中，有太多未经证实的说法，让人看后难免产生“这种方法究竟行不行啊”之类
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的担忧，但本书可以保证绝对不会有这种不靠谱的技巧。
所谓说服，可以说是我们必须一直使用的“生活术”。
除了在无人岛独自生活的人以外，我们在日常生活中都必然要跟别人打交道，而只要跟别人打交道，
自然就会出现很多必须说服对方的场面。
正因为是我们平时就经常使用的日常性的东西，所以我们更应该掌握这些可以放心使用的方法，也就
是经过科学实验证明了的、任何人都可以放心使用的说服术。
本书如果能作为这方面的指南书，为各位起到一定的作用，我将感到不胜荣幸。
希望各位读者能够使用本书的技巧，度过有意义的人生；也希望各位能够沉浸在说服别人按照自己的
想法行事的小小喜悦中。
2001年3月内藤谊人
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内容概要

　　身处职场，你需要与老板和同事交往，与客户交涉；回归日常生活，你需要维系亲情和友情⋯⋯
所有的人际圈和行为都在要求你具备高明的“说服术”来打动你必须打动的人，稍有不慎，一句话就
能让你“遭遇红灯”，跌人谷底；反之，小小一个表情也能让你收获一笔大订单，赢得佳人芳心。

　　在这里，职场心理学专家内藤谊人要告诉你的，并非高深莫测的“法术”，而是基于科学的心理
学数据、深具可操作性的“生活之术”，简单，但卓有成效。
连不善言辞的人也能轻松应用，成为一个人人称羡的“说话专家”！
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作者简介

　　内滕谊人，日本著名心理学家。
日本庆应义塾大学社会学研究科博士。
安捷鲁（ANCJIRUDO）有限公司董事长。
在对于如何利用丰富的心理学数据，在商业、人际关系和管理中得茁好结果的方法的研究方面颇有成
就。
在心理学基础上，他为大众提出了很多实用性建议，博得了一致好评。
其著作有：《“蒙混”心理术》、《百分百说服力》、《攻心说话术》、《攻心说服力》、《不会被
人怠慢的技巧》、《排队的收银台，哪一队走得快？
》、《黑礼仪、潜规则》等。
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书籍目录

前言
PART 1 你对“说服”一无所知吗7
--“YES”和“NO”的心理
说服的要点在于“引起注意”
懂得关于说服的“逻辑学”
懂得关于说服的“诡辩学”
坚固的壁垒不妨逐步攻破
关于容易被说服的人
“只说一句”容易被接受
暗示眼前的利益
靠印象行动的人与靠理论行动的人
过度强调优点会反受其害
记住谈判的根本是对等原则
PART 2 跟对方变亲近
--诱发亲近感与连带感的技巧
大量使用“我们”一词
要合作必须强调双方的利益
拉对方入伙
让对方感觉自己拥有同样的经历
以姓名相近的人为交涉对象
人们喜欢说真话的人
尽可能增加会面的次数
找不到话题时的说服术
打开心扉的幽默技巧
PART 3奉承无人能敌
一自尊攻略技巧
激发对方的荣誉感就能成功说服对方
不要伤了对方的面子
无论如何，首先要表示“同意”
要注意赞扬和批评的顺序
“拍马屁”只对年轻人有效
激发“只给你特别对待”的情感
用逻辑打动精英
让对方产生幸福感的技巧
PART 4 如果不擅长说服，可借用他人的力量
一间接靠近目标的技巧
引用专家或专业的证据
引用名人的例子
⋯⋯
PART 5 转移对方的视线——框架技巧与置换技巧
PART 6 用混乱削弱对方的判断力——浑水漠鱼的技巧
PART 7 一口气打动众多对象——打动所有人的技巧
PART 8 不同的说话方式效果截然不同——利用声音的技巧
PART 9 这样的面孔会让对方作出肯定的回答——利用外表的技巧
PART 10 不善言辞就用身体进攻——身体语言的技巧
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PART 11 适合说服的场所——环境安排的技巧
PART 12 当你被逼入绝境时——“狗急跳墙”的技巧
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章节摘录

版权页：人们的意见完全一致是不可能的。
既然不是克隆人，那么要求所有人在所有的问题上都拥有相同的意见，就是根本不可能的。
因此，即使同样得出赞成的结论，很有可能A是全面赞成，而B却是部分反对，这种情况非常普遍。
也就是说，在谈判达成协议之前，会有各种各样的反对意见此起彼伏。
但是这里要注意一点，即使你与对方的意见完全相反，也不要一下子就表示反对。
也就是说，无论是多么难以接受的意见或要求，在刚刚听到的时候一定要表现出接受的姿态说：“的
确，您说得很有道理。
”如果不这么做的话，后面就麻烦了。
这可以说是谈判的“预防接种”。
在突然遭到反对时，人们会对反对者恨之入骨，也就会产生冲动的抗拒心理。
相反，如果对方的第一句回答是肯定性的，就会产生自己已被接受和认可的印象，因此即使后来逐渐
出现不同意见，也能比较容易接受。
心理学家门罗和蒂德提出了这样的建议：请先表示出你和对方意见的一致之处，这样你的意见就会显
得“更有说服力”，听起来更加“正确”。
简而言之，如果先对对方的想法表示肯定和接受，就会在对方心中形成类似预防接种时产生的“抗体
”，之后即使面对激烈的反对意见也能够承受。
先说一声“的确是这样”，然后再加上一句“但是在这一点上我不能同意”，这种技巧心理学家明尼
克称之为“YES，BUT定律”。
首先说“Yes”，然后说“But”，这样就会在不伤对方面子的情况下将谈判顺利进行下去。
作为这种技巧更进一步的应用方法，也可以使用“YES，YES，BUT定律”。
我想你应该明白我在说什么吧。
不是只说一句“的确有理”，还要再次表示同意：“正如您所说的那样”，在表示第二次同意之后再
进行反对：“不过⋯⋯”。
这种做法如同过石桥也要敲三敲一样，虽然未免有些过于谨慎，但绝对是安全的。
一下子伤了对方面子的做法，绝不可能有好结果。
一开始先要表示同意，如果无论如何都不愿意表示同意，也暂且不要反对，先沉默片刻再说。
让孩子的才能得到充分发挥的母亲，无论孩子交出分数多么低的试卷也绝不会发脾气。
她们会先夸上一句，然后鼓励孩子：“不过，再努力一点的话，一定会更棒。
”
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编辑推荐

《百分百说服力:如何说服别人按照自己的想法行事》编辑推荐：“您是怎么想的？
”，说服的时间尽量选择傍晚，要从“后面”打招呼，专业术语能让人觉得“像是那么回事”，有时
候也要试着用粗暴的声音进行说服，大量使用“我们”一词，注意赞扬和批评的顺序，绝对不能支支
吾吾⋯⋯
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