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前言

　　房间里大约有十几位双子城①颇具煽动性的专家们在等候着会见丹尼斯·威特莱博士——举世闻
名的心理学家和演说家。
我很荣幸地受邀与威特莱博士共进早餐。
他已为当晚要进行的高级会谈做好了准备。
　　房间里所有人都静坐着倾听威特莱博士向我们简要推介即将在全国范围内推广的新商业培训体系
。
就我个人而言，对全体美国人都将受益的“胜者的优势”这一计划印象颇深.并且产生了强烈的感受。
　　威特利博士的简要介绍告一段落.当他从陪伴在旁的爱妻手里接过橙汁小啜时.房间里有一个人开
始用一种让余人均感尴尬的方式贬低这一计划。
威特利博士只笑了笑，对这位绅士留下了深刻的印象。
当会谈几近尾声。
又是那位绅士提前站起身来。
威特利博士同时也站了起来，说：“约翰，我很感谢您今天能赏光参加，并给予我信息反馈。
约翰，您是一个胜者。
”　　约翰笑起来，转身在告别声中离开了会场。
　　那天早上出席会谈的人中.至少有3个人离开时的感受比来时要好很多。
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内容概要

这本书包括最有影响力的方法、策略，以及说服技巧。
这种沟通说服的能力是一种可以应用于个人和商业生活各方面的技巧。
这些策略和技巧被全球各大型企业所采用——现在你也将学会使用！
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作者简介

凯文·霍根，博士，心理学博士，美国著名公共演说家、营销大师、催眠术与身体语言研究专家。
他积累了25年从事销售和人际沟通研究的经验，并经常在CNN、福克斯、BBC等新闻栏目中传授技巧
。
作为一位国际知名专家，他还在明尼苏达圣托马斯管理中心教授销售中的影响力与说服力技巧，同时
为政界领袖和全球500强企业做过大量咨询与演讲，如波兰政府领导、波音公司、微软、星巴克、3M
等。
他还在“百万圆桌会议”上发表过演讲。

    凯文写作了19本书，其中最畅销的是《说服心理学》，其他著作有：《说向巅峰——改变生活的沟
通秘诀》、《穿过敞开之门——自我催眼的秘诀》、《推销你自己：销售中的新心理学》、《无法跨
越——人际沟通中的8大障碍》等。

    凯文博士目前与妻子和两个孩子定居于明尼苏达州伯恩斯维尔。
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书籍目录

序  言上篇　说服模式　第一章　影响力　第二章  结果导向型思维　第三章　说服规律    互惠规律    
对比规律    友谊规律    期望规律    关联规律    一致规律    稀缺规律    从众规律    权利规律　第四章　说
服技巧    提问的强势应用    强势的言辞    时间压力技巧    信誉技巧    秘密    未来进程    催眠的语言模式
　第五章　非言语沟通方式的影响    空间关系和说服力    战略性移动    外表形象    理解非言语线索    一
致性　第六章  情报——如何获取与使用    价值观的确定    为消费者收集情报    狂热追求的情报    满足
普通人的需求    合并策略　第七章  沟通方式：信息的准备    善于分析型    管理型    社交型    亲切型    以
视觉为主    以听觉为主    以知觉为主　第八章　你的内在力量    掌控自我的六个要点    愿景    自言自语 
  适当运用生理行为　第九章　瞬间亲和力    获得瞬间亲和力的七个关键因素    模仿情绪    发现价值观  
 模仿价值观和信仰    明确需求　第十章  有力地陈述让一切变得简单    成功陈述的七个关键　第十一章
　一直追问    有限条件    异议    对付异议    应对异议的附加策略    确认    六个收盘的好方法　第十二章
　共赢下篇　说服技巧　第十三章　说服结构    画面    过程    处事模式    价值观    信念    态度　　决定
和记忆　　说服模式结构　第十四章　你就是一位说服大师　第十五章　成为说服大师的技巧附录：
本书部分术语
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章节摘录

　　道格拉斯当然不是第一个想要获得自由的奴隶。
他也不是第一个试图反抗的奴隶。
是什么促使他实现了自己的追求呢？
道格拉斯拥有什么样的本领和品质，最终改善、提高了所有美国人对自由的展望？
他就是本书中我们称之为“说服大师”的化身。
道格拉斯是一个善于在听众心里勾画蓝图的人。
他能将自己的价值观灌输给听众。
他具有转化听众信仰和信念的能力。
他对自己的雄心壮志有着不可阻挡的信念。
一旦他重新获得了自由。
自由的“陕乐”和奴隶制的“痛苦”就远远超过了恢复奴隶身份和遭受潜在迫害的磨难。
正如我们看到的，痛苦和快乐并存。
这就是强烈的激发因素。
　　人们熟练掌握影响力和说服力的故事比比皆是。
摩西、老子、佛佗、拿撒勒的耶稣、马丁·路德、托马斯·杰斐逊、本杰明·富兰克林、弗雷德里克
·道格拉斯、亚拉伯罕·林肯、约翰·肯尼迪、马丁·路德·金、戈尔达·梅尔、特蕾莎修女、玛格
丽特·撒切尔、玫琳凯等。
这些人都是想要改变世界的人。
当然，决非只有改变世界的想法这么简单，他们那影响他人观点，使其信服自己观点的能力才是关键
。
　　这些伟大人物所使用的技巧和策略，与一般的销售人员、经理、企业家、公众演说家、政治宗教
领袖和当今的活跃分子们为使他人信服自己的观点和主张而使用的影响方式、技能和策略是一模一样
的。
　　我们来看看安东尼·罗宾，《激发心灵潜力》和《唤醒心中的巨人》就是他的作品。
正是他的自信和帮助他人的能力促使其创造了那些改变自己生活的人们。
大家通过应用他多年从伟大的说服大师们身上总结出的规律。
让自己过上了更加美好的生活。
　　我们再来看看比尔。
克林顿在应对任美国总统期间出现的性丑闻、金融违规行为和其他有失颜面之事时的能力。
几年前对加里。
哈特的指
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媒体关注与评论

　　无论我在哪儿看到这本汇集各种说服策略的书，我都会被其深深吸引，甚至想藏好以免被竞争对
手发现！
　　——乔·威特勒（美国著名影响力训练大师）
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编辑推荐

　　无效型交谈者与激励型沟通者的区别在于说服他人参与建立一种双赢关系的能力。
《说服心理学》教你如何将书中所提到的各种沟通技巧综合形成你的这种能力优势，以扩大自己的影
响力。
　　——《说服心理学：如何影响他人按你的方式思考》作者　　被译为10多种语言出版，全球500强
企业影响力培训教程。
　　教你如何打破刻板印象　　消除戒备心理　　有效控制从NO到YES的心理说服过程　　使你在人
际交往中始终处于优势地位　　读此书时你将学会：　　如何影响他人以你的方式思考　　如何瞬间
读懂他人的身体语言　　如何在几秒内与他人建立融洽关系　　如何学会准确预测他人的行为　　如
何发现他人的真正想法和需求　　如何使其他人将你视为他们问题的答案　　如何使销售额成为现在
的三倍　　如何培养你的魅力，使你成为有吸引力的人
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