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前言

生存在这个世界上，你不是说服别人就是被别人说服。
说服，是一门精湛的处世学问，如何让被说服方主动地“起而行”，是检验你说服能力高低的标准。
    世界就如一张谈判桌，在这张桌子旁，各色人等都在互换地扮演着两个角色：说服者，被说服者。
世界就如一张谈判桌，大至国家与国家之间，当发生利益冲突或各种矛盾时，需要利用谈判来达到说
服他人或磋商平衡的目的；中至企业与企业之间，需要通过谈判，来达到利益的平衡与利润的恰当分
配；小至人之人之间，也经常发生着说服他人和被他人说服的事例，而说服与被说服，就是谈判的本
质所在。
    世界就是一张谈判桌，那些谈判高手，往往能够在对人性的深刻把握的基础上和对游说技能的熟练
驾驭下，运用自己的智慧和口才，三言两语，轻轻松松地就挽救了一个国家或一个组织的尊严和利益
。
如果换了那些庸人，那么不仅兴师动众、劳民伤财，而且还会让双方尊严、利益丧失殆尽。
    人人都在谈判    不进行谈判的人是不存在的。
某种程度上说，几乎每天你都参与了某种形式的谈判与说服。
尽管你可能不这样称呼它，或者你根本没有意识到那是一种谈判，但是，不管怎样，那确实就是谈判
。
    简单一点的谈判，说服丈夫放下报纸，远离遥控器，两个人讨论繁忙生活中的重要事务；说服儿子
穿一件干净的衣服；说服你的姐姐和你一道去你喜欢的而不是她喜欢的餐馆就餐，让她付账等等。
复杂一些的，诸如关于价值数百万元房地产的购买谈判。
    当他人认为自己的想法更佳，或者做出与你不同的选择时，说服技能有助于你赢得对生活更多的控
制力。
你可以用间接有效的方式维护你的观点。
    想一想一个5岁的孩子，泪流满面地请求爸爸妈妈给他买玩具的情形。
这个孩子是在进行说服，如果爸爸妈妈拒绝，他就应用最基本的说服技巧，问“为什么，爸爸?”“为
什么，妈妈?”他在努力说服父母改变主意。
    我们都碰到过职业销售人员，这便是毫无疑问的说服。
在电视黄金时段播出的最新豪华车广告将我们带入浪漫的氛围，这也是在说服。
但是你是否能意识到每天我们经历的所有意想不到的说服呢?事实上，我们经常会碰到成功的谈判说服
事例。
    律师：谈判桌上的主角    律师的特殊职业要求他们在各个方面善于应用谈判和说服技能。
为了得到官司他们要用谈判技能，在说服法官和陪审员信服自己的当事人是正确的时候还要用到这一
技能。
他们必须诱导心怀恐惧的证人作证，这些证词有可能会极大地影响案件的结果。
他们教导当事人该如何提供有效的证词；他们引导法庭上的陪审员，说服他们排除个人好恶，注意案
件的具体事实和相应的法律条文。
    律师最擅长的技能就是设立说服他人的舞台和氛围。
成功的律师知道该站在法庭的什么地方；该什么时候停顿以加强陈述的效果；如何为了吸弓l大家的注
意不时升高或者降低声调；如何利用肢体语言来影响法官的判断；如何表现冷静来控制审判的进展。
如果他们不会谈判与说服，他们的官司就不容易取胜，而官司记录不佳的律师不可能在这个行业长久
呆下去。
    换言之，律师要成功就必须成为谈判桌上的主角，成为说服别人的高手。
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内容概要

　　本书讲述了：生存在这个世界上，你不是说服别人就是被别人说服。
说服，是一门精湛的处世学问，如何让被说服方主动地
“起而行”，是检验你说服能力高低的标准。
《说服力》是一本教你彻底改变人脉、机运和职运的转运书。
无论你是大人物，还是小人物；无论你从商，从政，还是做小职员；无论你做领导，还是做下属；你
都得说服别人，世上所有的运气，都在你得体的表达之中。
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作者简介

口才类书籍专职作家，从事多年公关文化和人际沟通方面的研究，出版过多部相关书籍。
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第九章 因势利导
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 2．他们是因势利导高手
 3．施压以制敌
 4．放长线，钓大鱼
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章节摘录

版权页：   应变能力 应变能力是指人对事先并未预料到的、突然发生的事件所作出的反应、判断、分
析与决断的心理过程，这种心理过程也是一种心理素质。
 古人云：天有不测风云，人有旦夕祸福。
在谈判中，面对突然降临的“灾难”，意志薄弱者便会悲观失望乃至绝望；而意志坚强者，不但有泰
山压顶腰不弯的气度，同时还能迅速判明事件情况，作出与之相应的反应，采取适当的积极措施，这
就是一个人的应变能力的表现。
 对于谈判者来说，如果应变能力强，对突发事件处理得好，可以把由此而产生的损失和影响控制在最
小的范围和最低的程度；如果处理不当，则有可能使突发事件造成的影响和损失超出应有的范围。
可见，处理突发事件是谈判者的一项重要任务，是对其谈判能力的综合考察。
所以，在谈判中，应变能力起着十分重要的作用。
 应变能力也可称之为人的适应能力。
它与死搬教条、生搬硬套是相对立的。
因为事物总是不断发展变化的，人与人之间，公司与公司之间，或人与公司之间也是在不断变化的。
所以人们就需要经常调整自己的心理，以适应变化了的局势。
特别是当谈判到了关键时刻，更需要增强自己的应变能力，以应付新情况、新问题。
再说，在整个谈判的过程中，不能总是一副面孔一个腔调，而要掌握应付各种变化的本领。
这是谈判者的基本素质和必备条件。
 谈判中，由于时间、场合的变化，有时会出现突发的难题，这时，头脑就应作出迅速的判断和反应，
并且针对突发的事件，具体灵活地加以处理。
 自控能力 自控能力是就谈判者在谈判活动中的情绪控制与调节的能力而言的。
一个谈判者在谈判过程中会经常遇到烦恼或令人不愉快的事，若是一个脾气暴躁的人，很可能会因骤
然爆发的怒气而破坏宁静的心情；若是一个多愁善感的人，则可能会郁郁寡欢，这都是不足取的。
一个成功的谈判者必须要有极强的自控能力，才能保持良好的情绪。
 自控是指对情绪的自我控制，让自己情绪的活动听从理智和意志的安排，不能让其放任自流。
 凡是能有效地用理智和意志来节制自己情绪的人，基本上都能保持情绪的平静和稳定。
 谈判活动（不仅仅指谈判场上的活动）必然要面对形形色色的人，要做大量具体的事务性工作和调查
研究，并且还要处理一些突发的、对组织形象有极大影响的事件，这就使谈判者常常面对重重阻力和
阻碍。
如果没有顽强的意志力和良好的自控力，就不可能出色地完成自己的任务。
如果你具有良好的自控力，无论是面对对手的刁难、指责，还是其他一些突发性事件，你都能够保持
清醒的头脑，临危不乱，坚持从你所代表的组织的利益出发解决问题。
 观察与思考能力 谈判家的素质是多方面的综合，包括塑造形象、沟通信息、协调关系、咨询建议、
参与突发事件的处理，等等。
那么，谈判者怎样才能在公众面前为组织也为自己树立起良好的形象呢？
又怎样才能将对方的需要和组织的计划、目的有机地联系起来呢？
还有，怎样才能有效地处理好突发事件呢？
这一切都与谈判者的观察与思考能力有关。
 观察与思考能力也就是调查研究、综合分析、提出决策方案的能力。
只有具备了这样的能力，才可能成为一名强有力的谈判者。
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编辑推荐

《说服力》编辑推荐：生活中，每个人无时不刻不在扮演着两个角色之一：说服他人或被他人说服。
而这本书里面有着最实用的谈判和说服技巧，告诉你如何舌战群英，如何做个万人敌，如何使用攻心
术，如何说话滴水不漏，如何成为推销大师，如何因势利导，如何靠勇气获胜，最终成为真正的谈判
和说服赢家。
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