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内容概要

在本书，作者主要从品格、力量、目标、论证和反驳五个方面对说服这门艺术作了精湛的、仔细的分
析，让你知道其中的每一个说服细节，并且帮助你勇敢地战胜说服的种种障碍和恐惧的心理。
说服，如同营销，是一个过程，而不是一个事件；如同营销，需要耐心和洞察力。
除了运用逻辑和推理外，说服和核心是要富有情感和激情。
通过本书的学习，掌握了说服，你也就获得了接受、认同和成功。
对说服错综复杂的细节了解得越多，你就越能更好地进行说服。
不仅在营销方面如此，在生活各个方面也是这样。
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作者简介

堂普法雷，是一位公共演说和陈述大师，在哈佛商学院任教，并致力于拉德克利夫研究班的管理项目
。
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书籍目录

前 言 导 读 第一章说服者的品格     有说服力的陈述者是在说服剧中凸现某些天生品格特征的人。
     真诚     人和角色     说服角色的组成要素     强化了的你     身体到场     讲演者与视觉通讯     品格的另一
种意义 第二章听众的力量     无论听众是一个人还是一万人，他们都是力量的源泉。
说服者需要这一力量以帮助自己实现目标。
     权力和利益的握手     分裂的听众     放弃假设模型     认知评估     通俗方法     辨别他们的情感     感知听
众     倾听与紧张     合伙关系     谈判和说服之间的比赛     朝对话发展     权力和权力的约束     权力和拥护
者     议事日程     相信直觉 第三章 目标和障碍     受过训练的说服者总是展开两个议程，一个供说服使
用，一个供行动使用。
     正确的问题     目标只是一个站台，不是目的地     作为跳板的目标     说服目标和行动目标     特定听众
目标 第四章展开说服     优秀的说服者知道，说服的活动范围是听众的大脑。
     大脑如遭到忽视，将是一件可怕的事。
     介绍     播种怀疑     证据和推理     接通线路     说服战略的基础     说服的战略     惯于怀疑的听众     商务
计划     分论点     选择主要论点     论证的流动     调高电压     视觉资料     目标导向的即兴陈述     有指导的
能量 第五章反驳战术     说服者有时需玩速战速决的游戏。
     真正的抵抗，真正的人     反驳战术     中继传递 第六章克服恐惧     征服恐惧者畅谈征服恐惧。
     这绝不是玩笑     一位陈述者的克里比·史蒂文其重入舞台     了解对手     吸血鬼战略     一个小错误     
跟恐惧斗争的喜剧演员     能量波 第七章 说服艺术     说服艺术展开一幅新远景
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媒体关注与评论

书评如何使你的商务陈述更有吸引力，利用非常规策略实现常规目标 以最少的投资谋求最大的回报。
    营销经典。
“游击”的核心理念在于：在激烈的市场营销中，打破常规，运用新、奇、特的点子，不靠大肆宣传
和花费，充分利用有限的资源，以最少的投资谋求最大的回报。
     人人都是天生的说服者，都因需要去说服别人。
做一个杰出的说服者需要具备什么呢？
本能是一和丰厚的资产。
除此之外，还要有超凡的天赋、人格魅力，再就是经验。
不管你是否在准备，还是在作正式陈述，在会上发言，或在办公室、街上、停车场与人单独交谈，接
受和运用本书的五大基本原则都将帮助你创造性地思想和谈话，成功应对每一次新的商务挑战。
 ‘    要想知道自己是否具备做一个优秀说服者的潜能，需要深刻理解以下五大基本原则：    品格：理
解你作为说服者的角色和高度，突出展示坚定、能力、同情和公正；    力量：估测听众的性情，与权
力经纪人交谈；    目标：阐明和确定与你的品格和听众相符的、可衡量的目标；    论证：用案例、权
威或视觉形象私下与听众进行条分缕析的接触；    反驳：学会驳斥别人的论点并克服与自己对立的论
点。
     说服如同营销，是一个过程，而不是一个事件；如同营销，需要耐心和洞察力。
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编辑推荐

如何使你的商务陈述更有吸引力，利用非常规策略实现常规目标 以最少的投资谋求最大的回报。
营销经典。
“游击”的核心理念在于：在激烈的市场营销中，打破常规，运用新、奇、特的点子，不靠大肆宣传
和花费，充分利用有限的资源，以最少的投资谋求最大的回报。
 人人都是天生的说服者，都因需要去说服别人。
做一个杰出的说服者需要具备什么呢？
本能是一和丰厚的资产。
除此之外，还要有超凡的天赋、人格魅力，再就是经验。
不管你是否在准备，还是在作正式陈述，在会上发言，或在办公室、街上、停车场与人单独交谈，接
受和运用本书的五大基本原则都将帮助你创造性地思想和谈话，成功应对每一次新的商务挑战。
要想知道自己是否具备做一个优秀说服者的潜能，需要深刻理解以下五大基本原则：品格：理解你作
为说服者的角色和高度，突出展示坚定、能力、同情和公正；力量：估测听众的性情，与权力经纪人
交谈；目标：阐明和确定与你的品格和听众相符的、可衡量的目标；论证：用案例、权威或视觉形象
私下与听众进行条分缕析的接触；反驳：学会驳斥别人的论点并克服与自己对立的论点。
 说服如同营销，是一个过程，而不是一个事件；如同营销，需要耐心和洞察力。
在本书，作者主要从品格、力量、目标、论证和反驳五个方面对说服这门艺术作了精湛的、仔细的分
析，让你知道其中的每一个说服细节，并且帮助你勇敢地战胜说服的种种障碍和恐惧的心理。
说服，如同营销，是一个过程，而不是一个事件；如同营销，需要耐心和洞察力。
除了运用逻辑和推理外，说服和核心是要富有情感和激情。
通过本书的学习，掌握了说服，你也就获得了接受、认同和成功。
对说服错综复杂的细节了解得越多，你就越能更好地进行说服。
不仅在营销方面如此，在生活各个方面也是这样。
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