
第一图书网, tushu007.com
<<说服.不只是舌尖上的事>>

图书基本信息

书名：<<说服.不只是舌尖上的事>>

13位ISBN编号：9787511330703

10位ISBN编号：7511330703

出版时间：2013-1

出版时间：中国华侨出版社

作者：展啸风

页数：257

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
<<说服.不只是舌尖上的事>>

前言

　　初看到“说服”这个词，你会想到什么？
是古时候舌战群儒的说客？
是 商 场上纵横捭阖的精英？
是巧舌如簧的推销员？
还是口若悬河的演说家？
是的，这些人共同的特点就是，他们以说服他人为职业。
他们每天的工 作就是研究如何说服别人接受自己的观点、听从自己的建议，从而达到自己 的目的。
然而，说服作为一项人际交往的重要内容，并不仅仅与这些以说服为职 业的人有关。
其实，我们每个人都会遇到需要说服别人的情况，也随时有可 能面临别人的说服。
让我们来看看一天当中我们会遇到什么样的说服与被 说服的情况。
早上起来，我们需要说服孩子穿上厚外套；征得丈夫的同意去 参加晚上的同学聚会。
来到单位，我们需要说服老板同意我们的策划案；说 服下属接受一个令人不愉快的调动；说服同事配
合我们的工作。
到了下班时 间，堵车了，原来前方两辆汽车发生了刮蹭事件，且看一方当事人是怎么说 服另一方先
把车挪到一边，不要堵在路上的吧。
若是这个时候说服的功夫不 到位，那么直到警察来之前，整条道路都会堵得水泄不通。
晚上回到家，我 们 又要说服孩子不要为了同学关系不好而不开心；说服妻子同意把父母接过 来同住
；说服邻居把音响的声音关小一点；等等。
所有这一切，都只是一个普通人一天所要经历的说服与被说服。
所以 说，生活中说服无处不在，学会了如何说服别人，我们的事情会办得更顺利、人际关系更融洽、
生活更加和谐！
那么，说服的秘诀是什么呢？
本书运用诙谐幽默的语言，妙趣横生的故 事，向您解开一个个高深莫测的说服秘诀，让您在轻松的阅
读中得到启发，学到如何说服别人的最管用的技巧。
本书围绕一个核心——说服是一场攻心战。
说服表面上用的是嘴，但其 实一切有效的说服都起源于心，是心与心的碰撞，只有将心比心，真正掌
握 了对方的心理感受和需求，我们才能有的放矢，又快又准地说服对方。
相信大家读罢此书后，会开怀大笑，进而掩卷沉思，在享受阅读的快乐 的同时，获得说服他人的最实
用技巧。
别笑，这才是最牛的说服！
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内容概要

　　我们的生活中充满了一连串说服的过程，所以说，说服其实是一种生活 技巧。
让他人明白你的观点、认同你的构想、做你希望他们做的事，或仅仅点 头称是，都是一门技艺，一门
科学。
从生活下手，《说服，不只是舌尖上的事》将循序渐进促使你改变思考以 及与他人互动的方式——从
你的穿着气质、身体语言、表达技巧到心理战术。
你会发现，学习说服并不难，它就是我们生存的必要工具。
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略3 绵里藏针，刚柔并用策略4 后退是为了更好地前进策略5 巧妙示弱，让对方不战而退策略6 善用建
议，柔中取胜
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章节摘录

　　方法1 说服必须要懂对方的心　　说服别人并不难，关键在于掌握对方的心理，这其中的 秘诀就
在于：推己及人，将心比心。
常言道，巧辩不如攻心。
说服一个人，光有嘴皮子功夫是不够的，只有 设 身处地，以心交心，才能又快又准地达到说服的目
的。
苏洵曾在《谏论》中讲过一则很有趣的故事：有三个人，一个非常勇敢，一个胆量平平，还有一个很
胆小。
有一天，有 人将这三个人带到一个峡谷边，对他们说：“能跃过这道深谷的人是勇者，否 则就是懦
夫。
”那个勇敢的人听了这话，自然不甘心当懦夫，于是纵身一跃，便到了峡谷的另一端。
这时那人又说：“谁能跃过去就给谁千两银子。
”那 个 胆量一般的人受到了金钱的刺激，也一狠心，跃了过去。
只剩下那个最胆小 的人了，他迟迟鼓不起勇气跃过眼前的深渊。
就在这时，那人放出了一头猛 虎，胆小的人一看猛虎逼近，来不及多想，一咬牙，跃过了峡谷。
这个故事告诉我们，对于不同的人，要针对他的性格，采用不同的方法 去激发他的潜力。
在沟通中也一样，世界上没有两片完全相同的树叶，每个 人都有自己的特点，同时也有着独特的心理
和弱点，就像每把锁都有独一无 二的锁芯一样，而我们想要说服某个人，就如同寻找打开这把锁的钥
匙。
所 以说，说服这门艺术，拼的不是口才，而是洞悉他人心理的能力。
第二次世界大战期间，某国军方推出了一种保险，只要一个士兵每月缴 纳10元保险金，那么如果他将
来战死沙场，他的家人就能得到10万元的赔 偿。
军方原以为这种保险推出后会大受士兵们欢迎，可事实却恰恰相反，投 保人寥寥无几。
原来士兵们想的是，要是参加了这个保险，那么每月都要缴 纳10元保险金，如果将来能从战场上活着
回来，这10元钱就白交了；而万 一真的牺牲了，那时候要10万元也没有用了，所以还不如及时行乐，
拿钱买 酒喝的好。
后来，军队为了说服士兵投保，特地请来了一位著名的演说家。
这位演 说家对士兵们说了这样几句话：“孩子们，如果谁参加了保险，将来他若不 幸 牺牲，政府需
要付给他的家人10万元；而对于没参加保险的烈士，政府只需 要付给他的家属几千元抚恤金。
想想看，政府会愿意先派哪种人上战场呢？
” 听完这番话，士兵们恍然大悟，纷纷掏钱购买了保险，因为谁也不愿意成为 率先被派上战场的人
。
这位演说家之所以能够轻而易举地说服士兵们投保，就在于他抓住了 士兵的心理：谁也不在乎自己死
后会有什么好处，而只关心自己是否能活着 回来。
正是抓住了士兵这种心理，他才打了一场漂亮的攻心战。
人心看似难以捉摸，但其实又很简单，只要我们将心比心，就会知道对 方想要的是什么。
只要我们破解了这一“密码”，说服就会变得非常简单。
乔纳森太太想要出售自己的一套房子，她找到了中介公司来帮她销售。
中介公司打出了这样一则广告：“出售牧场附近两居室舒适大房，带车库，临 近运动场、高尔夫球场
以及小学一所。
”三个月过去了，房子还是没有卖出 去，中介公司对乔纳森太太说：“看来这所房子不太受欢迎。
” 乔纳森太太决定自己发布一则广告试一试，她在广告中这样写道：“我 和我先生，以及我们的美
丽的女儿苏珊、调皮的儿子杰克，都很想念我们的 家！
我们深深留恋着住在这里的每一天，可是孩子们长大了，两居室已经住 不下了，我们不得不搬家。
如果您热爱生活，喜欢透过敞亮的落地窗去欣赏 春天满院的鲜花，喜欢夏日的夜晚与孩子们坐在花园
里看萤火虫飞舞，喜欢 踩着秋天的落叶在小屋周围散步，喜欢冬天围坐在火炉边的温暖，那你一定 
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会喜欢我们的房子！
希望它不会在圣诞节空荡寂寞。
”让人难以置信的是，在 乔纳森太太发布广告的第二天，就有六位客人前来看房，其中一位当即订下
了这套房子。
乔纳森太太不是心理专家，也不是专业的房屋推销员，可她却以最快的 速度卖出了自己的房子。
她的诀窍就在于，将心比心：想象如果换成自己，一 定不会想要一套冷冰冰的房屋，而是想要一个温
馨的家！
正因如此，她在广 告中主打了“家”的概念，从而吸引了那么多的买房人。
方法2把话说到点子上 大多数时候，我们不是为了说话而说话，我们说话是为 了达到一定的目的，因
此，并不是说得越多越好，最重要的 是要把话说到点子上。
能说话并不等于会说话，说得多并不等于说得好。
在很多事情上，你说 得越多，反而越没用。
真正会说话的人，是会揣摩、会解读、会迎合别人的 心 理的人，他知道如何在合适的时机把合适的
话说到人家的心窝里去。
马克·吐温身边发生过这样一个小故事：有一次，他参加一场募捐活动，起初他听着活动组织者的演
讲，很受感动，决定捐款。
十分钟过去了，这位 组 织者的演讲还没有结束，他有些不耐烦了，决定只捐些零钱。
不知又过了多 久，当这位组织者的演讲终于结束时，马克·吐温不仅什么也没有捐，反而 偷 偷从募
捐的盘子里拿走了两块钱。
难道马克·吐温是成心想要那两块钱吗？
当然不是。
只是他的耐心一再受到组织者那冗长的讲话的挑战，已经到了极 限。
可见，并不是话说得越多就越有用，反之，冗长而无聊的讲话常常会起 到 反作用。
P2-4
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编辑推荐

　　一个真正的说服高手，未必要口若悬河、滔滔不绝、妙语连珠。
但是，他只要一开口，一言一语，必能恰如其分，入耳入心；一字一句，必能扣人心扉，动人心弦。
《说服，不只是舌尖上的事》围绕一个核心——说服是一场攻心战。
说服表面上用的是嘴，但其实一切有效的说服都起源于心，是心与心的碰撞，只有将心比心，真正掌
握了对方的心理感受和需求，我们才能有的放矢，又快又准地说服对方。
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