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前言

　　无论你愿意与否。
说服别人是生活中无法避免的现实。
你要和老板商量加薪：与陌生人商定买房的价钱；与朋友商量去哪里吃饭；或是与孩子商定何时熄灯
睡觉⋯⋯这些都是在说服别人。
　　虽然说服别人的过程每天都在发生，但要谈出好结果却不容易。
因为你在说服别人的同时，别人也在试图说服你。
　　每个人都有实现自己目的的方式。
即使一个婴儿，他也会用哭泣、微笑或是小手轻拍桌子的方式来说服别人，这是最原始朴素的方法.但
却极其有效。
　　你的问题在于，当你拥有了自己的名片之后，你慢慢发现，你所有的说服能力已经不足以应付这
个烦乱不堪的现实生活——你只会用一种或是几种最习惯的方式去说服别人，说服技巧中的韧性也在
慢慢地消失。
　　值得庆幸的是，《魔鬼说服术》这本书就是针对这种情况而特别撰写的。
无论你是从事营销、服务，还是进行内部沟通，或是处理与朋友、与家人的关系⋯⋯这里都有你一直
在寻找的答案。
　　《魔鬼说服术》的最终目的，是让别人明白你的看法、同意你的观点、做你想让他们去做的事情
，或者仅仅是简单地同意你。
在这本书里，你将学会这门技能。
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内容概要

魔鬼说服术可以应用在任何情境之中，例如，职场中的同事互动、上下级沟通，商场上的推销、谈判
，个人关系中的朋友交流或应聘面试，居家生活之中的家人互动、子女教育，其他如消费侃价、事故
纠纷，等等。
　　总之，读完这本书，你很可能做到——上司或长辈更加重视你的意见；下属或晚辈更加信服于你
的决策；从业人员能说服管理人员接受意见；销售员能说动原无兴趣的人买下产品；演讲者能说服持
反对意见的听众；营销策划者能为品牌成功定位；律师将影响将信将疑的法官；捐款人能募得破纪录
的捐赠；广告商及人力资源专业人士可在竞争中领先一步；促销员能推销掉货架上的产品；决策者能
赢得双赢协议。
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章节摘录

　　关于说服的七个要领：　　要领一：说服是人们在交往和工作中的一种有目的的活动，人们运用
有说服力的理由和行之有效的方法，开导对方的思想，使其口服心服，在行动上接受自己的意见或要
求。
　　要领二：说服不是争论。
在试图说服那些与自己意见不一致的人时，不应把他们当做对手或敌人，而是当做平等的伙伴，不是
为了让他们言听计从，而是为了让他们接受那些对他们有利却还没能理解的东西。
　　要领三：在今天这个经济发达、自由竞争的社会中，沟通是全方位的。
你的讲话水平、交际风度昭示着你的学识、修养和能力。
说服能力的高低。
往往关系着你的成功和失败。
　　要领四：说服艺术对于任何想要实现梦想并帮助别人实现梦想的人来说绝对重要。
它是开启通往他人理智和情感之门的钥匙，也能够使你对他人的生命产生一种持续的正面影响。
　　要领五：因为大部分的成年人都是无能的说服者，所以他们已经失去好几百次机会了。
　　要领六：说话的能力是成名的捷径。
它能使人显赫，鹤立鸡群。
能言善辩的人，往往使人尊敬，受人爱戴，得人拥护。
它使一个人的才学充分拓展，熠熠生辉，事半功倍，业绩卓著。
　　要领七：说话和事业的进步也有很大关系。
如果你出言不慎，或是容易与人争辩，那么，你将很难获得别人的同情，别人的合作，别人的动力。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<魔鬼说服术>>

编辑推荐

　　魔鬼说服术中没有故弄玄虚的夸夸其谈，也没有太多的卖弄嘴皮子的花招，而是呈献16个非常实
用、实在的说服法则。
这些法则，让你变得游刃有余，让他人按照你的方式去想或者去做时，感觉很好，很自然，心甘情愿
！
　　从不经意的细节入手，教你在第一时间攻破人心，运用最恰当、最巧妙、最有针对性的说服技巧
。
牢牢抓住人际交往的主动权！
　　一分钟说服——一门创造机会和把握时机的艺术　　相似原理：利用彼此间的相似因素说服对方
　　改变位置：让对方变被动接受为主动思考　　反复强调：通过加深印象说服对方　　反面衬托：
大肆渲染负面结果使你的理由更有分量　　罗列理由：用“一千个理由”说服对方　　刺激情绪：巧
妙刺激对方的隐衷达到说服的目的　　间接说服：利用对方感兴趣的人或事说服对方　　认同心理：
一开始就引导对方朝赞同的方向前进　　混淆目标：把你的希望和愿望变成对方的　　突出重点：通
过强调最大最关键的理由说服对方　　利益互换：以给对方好处的方式说服对方　　制造气氛：通过
给对方心理施压来增强说服力　　巧送台阶：给对方体面的借口有助于说服对方　　缔结同盟：强调
彼此是为共同的目标而努力　　追随潮流：利用同步或攀比心理说服对方　　换位思考：最高的境界
是用关心的方式说服对方　　说服中的禁忌——那些让说服力大打折扣的错误
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