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前言

　　序言　　有这样一个故事&mdash;&mdash;在一个村庄里，有一位青年即将离开家乡去外面的世界
闯荡，他在临行前去见村里的智者，想听听智者的教诲。
　　他问智者：&ldquo;世界上最容易的事情是什么？
&rdquo;智者回答道：&ldquo;世界上最容易的事是说话，即便是几个月大的婴孩，也能咿咿呀呀地儿
语。
&rdquo;　　他又问：&ldquo;世界上最难的事情是什么？
&rdquo;智者回答道：&ldquo;世界上最难的事还是说话，即便是学富五车、历经世情的人，也未必能
把话说好。
&rdquo;　　青年想了想，又问了最后一个问题：&ldquo;那么怎样才能把话说好呢？
&rdquo;智者指了指自己的心口，回答说：&ldquo;看管好自己的嘴，照顾好他人的心。
&rdquo;　　这位智者的话很有道理，话，人人都能说，但未必人人都会说。
真正会说话的人三言两语便能说服他人，而不会说话的人，即使说得再多，也无法令他人信服。
我们每个人每一天都在同形形色色的人交流沟通，与家人、亲人、朋友，与同事、领导、客户，甚至
与萍水相逢的陌生人，都离不开说服，不是说服了他人，就是被他人说服。
其实人际交往的过程也是一个说服与被说服的过程，真正会说话的人一定是一个说服高手。
　　智者对青年说，要把话说好，就要&ldquo;看管好自己的嘴，照顾好他人的心&rdquo;，这其中的
深意是指，一个人会不会说话，能不能说服他人，不在于他学识如何渊博，也不在于他口才有多出众
，关键要看他对人心的洞察、理解还有把控。
如果一个人能够窥破别人心中的弱点与软肋，并能够照顾好别人的情绪与感受，那么，他说出的话才
能字字句句落到人家的心坎上去，也才能吸引人、打动人、影响人、说服人。
　　古语有云：&ldquo;攻心为上，攻城为下；心战为上，兵战为下。
&rdquo;这句话不仅适用于兵法谋略，同样也适用于话语沟通。
善解人心的人说话，一句顶一万句；而不懂人心的人说话，一万句都顶不上一句。
所以说，一个说服高手，首先定是一个攻心高手。
　　有一个故事流传很广，说的是英国著名诗人拜伦有一次在街上看见一位乞讨的盲人，这位盲人手
中举着一块牌子，上面写着&ldquo;自幼失明，沿街乞讨&rdquo;，可是尽管街头人来人往，盲人身前
的那个破盒子里却只有寥寥几枚硬币。
拜伦在一边看着，心有所动，于是拿出笔在盲人的牌子上写了另外一句话&mdash;&mdash;&ldquo;春天
来了，可是我什么都看不见。
&rdquo;这一改不要紧，过路的行人纷纷将钱币递到盲人手中，不到一上午，那个破盒子就装满了零钱
与硬币。
　　拜伦的&ldquo;神来之笔&rdquo;之所以能征服众多路人，就是因为他的那一句话直指人们心中最
柔软的地方，触动了人们深切的悲悯感与同情心。
一句话夺人眼目，一句话俘获人心，攻心说服的力量之强大，有时候远远超乎人们的想象。
在生活中，我们如果能够活用这种攻心说服术，那真的会收到&ldquo;化腐朽为神奇&rdquo;的奇效。
　　举一个真实的例子：有一位女士去一家鞋店买鞋，她连试了好几双鞋，都不合脚。
接待她的店员发现该女士的左脚比右脚稍大一点，所以试鞋不是大了就是小了，于是，这位店员说了
这么一句话：&ldquo;您的一只脚比另一只脚大，所以很难选到合适的鞋。
&rdquo;女士一听，又羞又怒，大发了一通脾气后，立马拂袖而去，进了另一家鞋店。
这个鞋店的店员也发现了同样的问题，但她是这么说的：&ldquo;您的一只脚比另一只脚要小巧，您真
幸运。
&rdquo;这位女士听到这句话，心情立刻阴转晴，她爽快地在这家店买了鞋，后来还成了这家店最忠实
的老顾客。
　　第一位店员说错了吗？
没有，她表达的意思其实跟第二位店员的一样，但不同的是，第二位店员懂得解读顾客的内心，懂得
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照顾顾客的感受，所以，她的话更合人家心意、更对人家心思，她的胜，胜在善读心、善攻心。
　　以话语动人心，以话语赢人心，以话语服人心，这样的攻心说服术听起来很玄乎、很高深，但事
实上却很简单。
只要我们可以推己及人，换位思考，将心比心，以心交心，那么，我们就能清晰地感知到别人在想什
么，他们需要什么，他们想听什么。
有了这种感知，我们说出来的话语就更能影响人心，撼动人心，操控人心，打动人心，征服人心。
　　一个说服高手，未必能做到口若悬河、滔滔不绝，也未必能做到妙语连珠、舌灿莲花。
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。
这样的一个人，他说出来的话语没有人不愿听，没有人不爱听。
要成为这样一个说服高手，要练就这样的攻心能力，其实并不难，只要掌握方法，你也可以做得到。
　　本书就是这样一本教人把话说到人心深处，用话语影响并征服他人的书。
这本书通过大量经典睿智的故事，通过生活化的案例与语言，通过深入浅出的剖析与指引，为你讲述
充满智慧的攻心说服艺术。
阅读这本书，你不仅能对人们的心理有一个深入透彻而别具一格的认知与解读，更能学到最实用的攻
心说服技巧与高招。
如果你能活学活用，你就会发现，你的人际关系将越来越如鱼得水、左右逢源，你的话会说得越来越
得体，越来越聪慧，越来越中听，越来越动人！
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内容概要

生意场上有“金口玉言，利益攸关”之说，职场中有“一言定升迁”之说，说服的重要性不言而喻。
人际交往的过程其实也是一个说服与被说服的过程。
你说服了别人，就能获得更大的利益，得到更好的条件；而被他人说服，则只能退而求其次。
很多人都苦于经常被说服、做出原本不想做的事，或者经常无法说服他人，达不到目的。

那么如何才能摆脱这种苦恼，成为一个说服高手呢？
答案是攻心说服术。
一个真正的说服高手，未必能做到口若悬河、滔滔不绝，也未必能做到妙语连珠、舌灿莲花。
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。
这样的一个人，他说出来的话没有人不愿听，没有人不爱听。
要成为这样一个说服高手，要练就这样的攻心能力，其实并不难，只要掌握方法，你也可以做得到。

攻心说服术区别于其他一般说服术的地方在于，攻心说服术不仅仅要让对方口服，更重要的是要让对
方心服。
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书籍目录

第一章 洞察说服的本质：口服不如心服，巧辩不如攻心
　为什么很多事情你说得越多越没用
　说服一个人不是用口才，而是用心理
　人类至深的天性，就是渴求被人重视
　掌握了人类的欲望就掌握了这个世界
　说服就是要见人说人话，见鬼说鬼话
　要想说服对方，就要先肯定对方
　顾全了他人的面子，他人才可能会听你的话
　让对方体会到你的关爱，说服会事半功倍
　比起口才，说话的态度更重要
　
第二章 解除心理的防线：说服的前提是赢得信任
　只有先认同你的人，才有可能认同你的话
　避直就曲，说服前先聊些温馨的话题
　用概括性的问题发问，能找到对方感兴趣的话题
　利用模棱两可的问句，套取对方更多的信息
　运用各种不相关联的话题，找出两人间的共同点
　事先向对方说明事情可能的风险，更易获得对方的信任
　想方设法制造两人共有的秘密，轻松拉近双方的距离
　微弱的光线可以拉近双方的距离，增加彼此的亲密感
　无声胜有声，用行动让对方感觉到自己的真诚
　
第三章 掌控人性的弱点：最好的说服是自我说服
　人人都以自我为中心——让他感到自己很重要
　人人都自以为是——让他在辩论中做个赢家
　人人都喜欢自我吹嘘——鼓励他谈论自己
　人人都喜欢自己做主——让他觉得那是他自己的主意
　人人都有点英雄情结——激发他产生一种高尚的动机
　人人都不愿意承认错误——间接指出他人的错误
　人人都渴望被人称赞——真诚地欣赏和称赞他人
　人人都希望得到尊重——对他的意见不论对错先尊重
　
第四章 站在对方的立场：像鱼一样思考才能钓到鱼
　用心倾听，才能洞悉对方的想法
　换位思考：假如你是对方，你会怎么做
　善用同理心，和对方永远保持一致
　没有永远的朋友，但有永远的利益
　唯我独尊：每个人最关心的都是自己
　你为对方着想，对方才会为你着想
　不要又臭又长的谈话，有话请直说
　投其所好：兴趣爱好是打开心门的钥匙
　开口找人帮忙时，首先要“大事化小”
　别自以为什么都知道，把对方当成笨蛋
　
第五章 把握对方的需求：动之以情，明之以理，晓之以利
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　再多一点就大不同——用额外的免费午餐打动人心
　动之以情——最有力的说服武器是情感
　晓之以利——有利可图的事情人人都会考虑
　明之以理——道理人人都会听，就看你能否讲得好
　右脑优先原则：先动之以情，再明之以理
　体谅对方的感受，不要伤害到听者的感情
　蔡格尼克记忆效应：适时中断引起对方的兴趣
　先使自己的说辞显得公正，才能消除别人的不公平感
　把优越感让给别人，你会获得更多
　
第六章 分析对方的性格：一眼看穿对方的性格弱点
　爱慕虚荣型——奉承是屡试不爽的秘密武器
　贪小便宜型——给他一些小便宜，实现自己的“大便宜”
　吹毛求疵型——找准“死穴”，一击即中
　犹豫不决型——唤醒他的冲动感与危机感
　脾气暴躁型——用自己的真诚再加一点小技巧打动他
　自命清高型——赞美他，顺便带点儿自贬幽默
　世故老练型——开门见山，不给他谋划铺排的机会
　来去匆匆型——抓住他的关注点，为他节省时间
　理智好辩型——藏精于拙，让他英雄无用武之地
　小心谨慎型——你越是着急，他越是反感
　沉默羔羊型——“勾引”他，用点手段吊足他的欲望
　
第七章 营造强大的气场：让对方心甘情愿跟着你走
　气场是你周围的能量场，拥有无言的说服力
　无论坐着还是站着，挺直腰杆都能让气场更强大
　用绝对肯定的语气说话，不容对方怀疑
　气场不等于气势，温和待人让能量更聚集
　永远把微笑挂在脸上，善意的气场能征服任何人
　多听少说，你的气场会令周围的环境更融洽
　在“远、狭、对”的交涉环境下，你的气场更容易让人屈服
　在离开时才以突然想到的轻松口吻发问，可以问到实话
　
第八章 展开心理的博弈：说服有时需要意志力的较量
　有些人像弹簧，你弱他就强，你强他就弱
　坚持并重复强调一个观点，使对方最终屈服
　用强硬的态度说出具体的数字，再穷追不舍地追问
　让对方说出拒绝的具体理由，再针对各点一一击破
　假装是对方的盟友，煽动对方的不安和不满
　每句话都取得对方的同意，可以撇清自己的责任
　过多的信息可以让对方心里产生不安并自乱阵脚
　时时附和对方的谈话，可轻松赢得对方的好感
　沿着对方的观点说服对方，能让他不得不服
　
第九章 进行心理的暗示：让客户不知不觉说“是”
　选择越少，可以促使对方越快做出决定
　通过对比能够影响对方的认知
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　说说不接受的严重后果，就会使对方主动接受
　双脚叉开，侃侃而谈可以给对方权威感
　肢体接触可以降低对方的警戒心，增进双方的亲近感
　伪装成不经意说出口的话，最容易让人相信
　话中放入莫名其妙的道理或比喻，让对方无法说“不”
　只需移开眼神，便可以从对方手中夺取主导权
　让对方产生猜忌、疑心，诱导对方失言以套出真话
　
第十章 攻克心理的壁垒：决定说服成败的临门一脚
　步步紧逼，在心理上完全压倒对方
　总结自己的观点和论据，和对方摊牌
　驳倒了对方的论据，顺势要求他答应你的请求
　当对方犹豫不决的时候，略微夸大双方的优缺点
　待对方骑虎难下的时候，再一口气进攻拿下
　杀鸡儆猴术：演一出逼真的戏让对方自愿屈服
　在喧闹的环境中慌张地打电话，可让对方心急难耐
　戳到对方的痛处，让他不得不听你的
　白脸—黑脸策略：在不产生对抗情绪下成功施压
　使用拖延战术应对对方的最后通牒
　有时仅仅通过提问就可以解决棘手的问题
　运用收回条件策略，让对方感觉到这已经是底线了
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章节摘录

　　为什么很多事情你说得越多越没用　　能说话不等于会说话，在很多事情上，说得越多，说得越
好，反而越没有说服力。
一个会说话的人，他会揣摩、会解读、会迎合别人的心理，他懂得在合适的时机把合适的话说到人家
的心窝里去。
　　马克&middot;吐温有一个众所周知的故事，有一次他参加一场募捐活动，最初，听着活动组织者
的演讲，他很受感动，因此决定捐款。
但十分钟过去了，这位组织者还在滔滔不绝地演讲，他有些不耐烦了，决定只捐一些零钱。
又过了十分钟，这位演讲者还是没有停下来的意思，他决定一分钱也不捐。
最后，不知道又熬了多久，这位组织者终于结束了这场冗长的演讲，马克&middot;吐温不仅一分钱也
没捐，反而从募捐的盘子里偷偷拿走了两块钱。
　　马克&middot;吐温是存心想要拿那两块钱吗？
当然不是。
若不是那位演讲者絮絮叨叨，一再挑战人的情绪极限，马克&middot;吐温或许早就将钱捐出来了。
可见，很多时候，一个人把话说得再多、再好，也未必能打动人心，还有可能会起副作用。
　　在《墨子》中有这样一段话，很能说明道理&mdash;&mdash;　　子禽问曰：&ldquo;多言有益乎？
&rdquo;　　墨子曰：&ldquo;蛤蟆蛙蝇，日夜恒鸣。
口干舌擗，然而不听。
今观晨鸡，时夜而鸣，天下振动。
多言何益？
为其言之时也。
&rdquo;　　这段话的意思是说，子禽问老师墨子：&ldquo;多说话有好处吗？
&rdquo;墨子回答说：&ldquo;蛤蟆、青蛙，白天黑夜叫个不停，叫得口干舌疲，然而没有人去听。
但你看那雄鸡，在黎明按时啼叫，人们一听就知道是天亮了。
多说话有什么好处呢？
重要的是话要说得切合时机。
&rdquo;　　墨子这番话说得极有道理，在人际沟通中，很多事情说得再多再好也是没有用的。
话说得太多，长篇累牍，往往会显得啰嗦累赘，就像《大话西游》中喋喋不休的唐僧一样，只会让人
失去倾听的耐性，甚至觉得烦不胜烦；而话说得再好听，如果不能契合听话之人的心意，不能把话说
到点子上，那么，也只是白费工夫、徒劳无功而已。
一番话说出来，管不管用，关键只在于两点，第一，就像墨子所说的那样，要选择合适的说话时机和
火候；第二，要准确地把握听话之人的心理，要把话说到对方的心坎上。
　　1981年世界杯排球赛最后的一场是中日对决，第一、二局中国女排轻松地获胜。
此时，女排姑娘们高度兴奋，激动不已，结果接下来的比赛严重失控，打得毫无章法，导致第三、四
局稀里糊涂地输给了日本队。
这时，主教练袁伟民非常着急，他一再请求暂停，向队员们面授方法，却没有任何成效。
比赛如果继续这样下去，势必会导致惨败，把冠军拱手让给对手。
怎样才能使女排姑娘们镇静下来，在接下来的比赛中扭转战局呢？
在第五局开始前的短暂时间里，主教练袁伟民将女排姑娘们聚在一起，对她们说了这样几句话
：&ldquo;要知道，我们是中国人，我们代表的是整个中华民族，祖国的人民在电视机前看着我们，我
们要拼，我们要搏，我们要大获全胜。
这场球拿不下来，我们要后悔一辈子！
&rdquo;就这么简短的几句话、几十个字，一下子震醒了女排队员，让大家重拾了信心和勇气。
最终，女排一鼓作气，努力拼搏，胜了第五局，赢得了世界冠军！
　　袁伟民教练的短短几句话，却像大棒一样，及时地敲醒了女排队员，撼动了每一个人的心，也重
新凝聚起了大家的斗志和士气，最终成就了一场来之不易的胜利。
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试想，如果当时袁伟民教练对着女排队员们训一通，或者长篇大论地说教一番，那么，最后的战局很
可能会改写。
　　我们说话，不是为了制造废话，而是为了达到沟通目的。
如果说出来的话根本入不了别人的耳，动不了别人的心，那么，这番话即使说得再多再好，也只能被
称为废话。
反过来，即便只说出一两个字，只要能让别人接受，让别人信服，那么，这一两个字就完全称得上字
字千金。
常言说，&ldquo;鼓要敲在点子上，蛇要打在七寸处&rdquo;，指的就是说话不必滔滔不绝，不必舌灿
莲花，而是要在关键的时刻讲出关键的话。
话不在多，而在于精，鞭辟入里，直击人心，这样的话语才会有力度，才会有说服力。
　　&hellip;&hellip;
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编辑推荐

　　真正的说服高手并不是口若悬河、能说会道的那类人。
事实上，除了演讲、辩论等少数场合，&ldquo;口才太好&rdquo;的人大多数情况下反倒会招致别人的
厌烦。
　　兵法有云：&ldquo;攻城为下，攻心为上。
&rdquo;说服也是一样的道理，在与人沟通中不能逞口舌之利，更重要的是心理的较量。
只要学会了运用心理策略，把话说到对方心窝里，就能真正打动对方，征服人心。
　　而本书正是从心理学的角度入手，不但教你解除心理防线、掌控人性弱点、把握心理需求等基本
技巧，还教你站在对方的立场上，根据对方的不同性格进行心理博弈，甚至还有营造强大气场、进行
心理暗示、攻克心理壁垒等绝招。
相信你只要认真学习，掌握了这些强大的攻心武器，那么必然会成为一个说服高手，你的人生和事业
将无往而不胜！
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