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前言

　　说服力在今天是人人都需要的能力。
尤其当大家意见分歧的时候，更 需要依靠说服的技巧，把我们的意见表达清楚，并在谈笑之间改变对
方的 价值观或行为。
这个境界看起来难，其实技巧都在小节之中。
这就是作者 所称的“纳米”。
 能够用纳米做书名，本身就是一个说服力的展现。
因为你一定会很好 奇，纳米跟说服力什么关系？
这一好奇，就引发你读这本书的动机，也验 证了作者的说服功力。
 除了吸引人的句子之外，图像化也经常被用来强化说服信息的力度。
 我在谈判课上常举一个例子：如果你买预售房，你会发现样品房其实只是 个“立体幻觉”而已。
因为将来盖出来的房子，整个感觉肯定跟这个不一 样。
可是没有样品房的房子你会买吗？
更不会。
因为你连“幻觉”都没有 ！
所以说服一定要有图像，哪怕是反面诉求，也一定要有一个负面的可怕 形象，不然根本无法撼动人心
。
 说起反面诉求，使我想起一次在杭州碰到的例子。
那次是刚从灵隐寺 出来，在柳树下碰到一个算命的。
他跟我说：“先生，我在这儿等您很久 了。
”我吓了一跳，感觉好像他从上一世等到现在的样子。
接着他说：“ 看您衣服穿得不怎么样，但是骨骼尊贵，海外发财之命。
我给您算算？
” 我连忙回答：“没这命，没这命。
”就笑着走开了。
 第二天在西湖边，又碰到一个算命的，讲的还是同样的话。
当时我就 觉得很有趣：要么，这些人是同一个师傅教的，要么，就是我真是海外发 财之命？
但我真正想知道的是：到底算命的讲好事我们会听，还是讲坏事 我们会听？
 我会听坏事(如果灵隐寺那算命的说我被白蛇精缠住，我可能会坐下来 算算命）。
这也是作者书中所说反面诉求的效力。
但也有人告诉我他会听好 事，尤其在报明牌的时候。
受到环境影响的时候，正面诉求似乎又比较有 效。
 像这些说服的经验，我们都可以在书中找到讨论或案例佐证。
我很喜 欢看姚能笔的书。
实用、轻松，不但容易让人读进去，而且读来常觉心有 戚戚。
谨推荐本书，给所有有志提升沟通能力的朋友。
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内容概要

　　《纳米说服力》的技巧可以广泛应用在任何情境当中，包括居家生活当中的家人互动、子女教育
；工作职场中的同事互动、主从沟通；商场上的行销、谈判；个人关系当中的应聘面试或朋友交流；
这些情境也同时验证了说服力的需求无所不在，要提升你的沟通能力和说服力吗？
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章节摘录

　　我们会发现，一般人在某些事情上没有特别主见、根本不需要说服； 只要你一提议他就会答应，
或是其他人怎么做就跟着做。
但是，有些事情 就必须通过说服，对方才会依你的心、顺你的意；当然也有些事情是不管 你怎么说
服甚或威胁利诱，对方也无动于衷。
 仔细探究，这些现象其实是有迹可寻，而且可以被分类的，我们将此 称为“说服三区”——“开放
区”、“说服区”与“固执区”。
 先举几个例子，比如说：一个人毫无主见地跟随流行、花两小时排队 买甜甜圈、选举时选谁都可以
、吃饭从来不挑剔⋯⋯我们将这种行为归类 为“开放区”里的行为。
 原来好想去吃牛肉面，但是在同伴要求吃清淡的稀饭之后，还是接受 一起去吃稀饭的决定；本来不
想买一组保养品，但是受到销售员说服的影 响，最后还是买了；平时上班老是迟到，经过主管的劝服
之后不再迟到了 ⋯⋯我们把这些行为界定在“说服区”。
 另外，有些人一定坚持不吃油炸的东西；买东西绝对不买某一个品牌 ；选举时极左派或是极右派的
人，绝对不会把票投给对手；坚信某种信仰 ⋯⋯我们将这些行为归类在“固执区”。
我们要特别声明，本书所提到的 “固执”泛指所有不被改变的行为，有些可能是“择善固执”；有些
可能 是“坚持信念”，不二定全都是负面意义的“固执”。
 针对上述的三区，我们做以下的补充说明： （1）开放区：随波逐流，我都可以 “开放区”有两个特
色。
一是“不存在个人喜好”。
也就是说，这类 行为完全可以由别人主导、决定。
例如，要吃什么饭，要看什么电影，要 去哪里玩，要买哪一个品牌的电脑？
都没有个人喜好，完全跟随别人的决 定走。
 开放区的另一个特色则是“没有个人主观意识”，完全是受到大部分 人或群众的影响而产生的行为
；更通俗地说，有些只是为了追求流行，有 些是随波逐流，有些更是没有意义无须解释的行为。
 例如，跟着流行穿低腰裤、跟着流行吃甜甜圈⋯⋯换句话说，在“开 放区”里的行为，无须经过说
服程序，只要是一种普遍现象就会跟着做， 或是有人提议即会附和或配合。
 （2）说服区：你说服我，我就照办 在“说服区”里的所有行为，在一开始时都存在着个人意见或偏
好， 甚至已经决定，但通过别人某种程度的说服后，是可以被改变的。
 不过，这一区有个特别的地方是：这一区的行为所需的说服程度不一 ，相差颇大。
也就是说，只要完全没有个人意见、可以完全被主导的，都 已在“开放区”；相反，绝对坚持己见、
完全不被他人改变的，都在“固 执区”。
剩下的，不是绝对的、充满变异数的，都是属于“说服区”的范 围。
 （3）固执区：想说服我，门儿都没有 落在这一区的行为，人们通常会绝对坚持、完全不被改变。
基本上， 要改变他人“固执区”里的行为是不太可能的，有些人的“固执区”行为 甚至是一辈子都
没有改变。
 只有在少数非常特别的情况下，“固执区”里的行为才有可能被改变 。
例如，某个人对于婚姻的看法落在“固执区”里：他坚信，唯有结婚才 是幸福的人；几十年来这个观
念他坚信不移、没有人能改变他的想法。
但 是在历经一场“呼天抢地”的婚变后，他不再坚持一个人非结婚不可⋯⋯ 所以，要改变“固执区
”的行为，通常必须在历经重大的挫败或冲击（ 例如重大车祸、病变、生意失败等），或者是在几十
年的人生经历之后。
甚 至必须经过药物治疗才有可能改变。
 每个人都有一颗说服树 我们可以进一步用“树”来比喻一个人的“说服三区”，由此发展出 “说服
树理论”。
我们可以这么说，每个人都有一颗“说服树”。
 “树叶”就是“开放区”，随风摇摆，风吹向哪里，它就往哪里倾倒 ，风不吹它就停止。
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有时，“树叶”也会因为季节的变化或人为因素而掉 落（例如一阵流行后，就不再购买或使用某个东
西）。
特别是，“树叶”的 长相、大小都一样，所以我们也可以说，“开放区”的行为特性既单纯又 简单
，唯一的特性就是“没意见”。
 而另一个特殊状况则是：有些树的“树叶”每年都会掉光，直到第二 年春天重新长出新的“树叶”
。
这表示，这种人的“开放区”会经常性地 改变，这当然也是一种个性的表现！
 “枝干”就是“说服区”。
因为“枝干”有大有小，所以有时会受到 大风吹拂而摆动，有时因为风吹力道太小而不为所动；每棵
树的枝干长相 不一、方向也会改变，所以错综复杂。
这代表了“说服”的形态与模式并 非一成不变的，不但会因人、环境、时空而有很大差异，更会因为
你使用 什么样的技巧与方法，而决定“枝干”摇动的程度！
 “树根”就是“固执区”，因为“树根”埋在土里、盘根错节，不但 不会受到外界任何影响，而且
难以理解，所以，通常会更多地表现在个人 事务或个人隐私方面。
不过，因为“树根”所占的比率相对较小，也代表 大部分人固执行为的比例较小。
有趣的是，某些树木的树根长得很快，碰 到这种现象，我们就会说：“这个人越来越固执了⋯⋯”
P13-16
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