第一章：说服别人的基本功

说服是一门让人们认同你的观点，展示个人魅力的影响艺术，同时也是一种让他人能够听信于你的个人能力。要表现出信心十足，精力充沛的风貌。他们不但有把握自己的情绪，也能把握他人的情绪，从而使自己始终处于主动地位。

1：说服之前先了解对方

1):了解对方的性格。不同性格的人，对接受他人意见的方式和敏感程度是不一样的。

2）：了解对方的长处。好处：第一：能和他谈到一起去；第二：在他所擅长的领域里，谈论起来他容易理解，便容易说服他；第三：能将他的长处作为说服他的一个有利条件。
3）：了解对方的兴趣。如喜欢绘画，喜欢听音乐，喜欢下棋，集邮，书法，写作等。

4）：了解对方的其他想法。（鼓励对方说出来）

5）：了解对方当时的情绪。影响对方情绪的因素有：一是谈话前对方因其他事所造成的心绪仍在起作用；二是谈话当时对方的注意力正集中在哪里；三是对说服者的看法和态度。

了解对方有如此多学问，许多人不能说服别人，是因为他不仔细研究对方，不研究用适当的表达方式，就急忙下结论，这样只会碰钉子的。
2：说服要有耐心
不管对方对你说话的反应是什么，你都要做到有耐心，不要激怒对方，也不要泄气。我们第一要有耐心，第二要有耐心，第三还是要有耐心。

3：说服的话要值得听
当我们跟别人谈了一次之后，必须把自己说过的话再重新回忆一次，检查一次，看在什么地方没有表达清楚，什么地方强调得不够，理由还不够充分。

一个人常常不肯说出他的真正的理由，因为他还不信任我们。也许他不相信我们对他真正关心和十足的诚意，不相信我们有替他解决难题的能力，不相信我们能够全心全意地为他着想，不相信我们能替他保守秘密。

4：不同的人不同的说服方式
必须深入的了解对方，然后再用适当的说服方式说服。
5：调节说服气氛
不要因为说服的局势不好而使自己泄气，要找到解决方案来。

6：打消对方的防范心理
消除防范心理最有效的方法就是反复给予暗示，表示自己是朋友而不是敌人。这种暗示可以采用种种方法来进行；嘘寒问暖，给予关心，表示愿给予帮助等等。

（例）有个出租车女司机把一位男青年送到指定地点时，这个男青年掏出尖刀逼她把钱交出来，她装作害怕的样子交给歹徒300元钱，说：“今天就挣这么点儿，要嫌少就把零钱也给你吧。”说完又拿出20元找零用的钱。见女司机如此爽快，歹徒有些发愣，女司机趁机说：“你家在哪儿住？我送你回家吧。这么晚了，家人该着急了。”见司机是个女子，又不反抗，歹徒便把刀收了起来，让女司机把他送到火车站。见气氛缓和了，女司机又不失时机地启发歹徒：“我家里原来也非常困难，咱又没啥技术，后来就跟人家学开车，干起这一行来。虽然挣钱不算多，可日子过得也不错。何况自食其力，穷点儿谁还能笑话咱呢？”见歹徒沉默不语，女司机继续说：“唉，男子汉四肢健全，干点儿啥都着不了，走上这条路一辈子就毁了。”火车站到了，见歹徒要下车，女司机又说：“我的钱就算帮助你的，用它干点正事，以后别再干这种见不得人的事了。”一直不说话的歹徒听罢突然哭了，把300多元钱往女司机的手里一塞，说：“大姐，我以后饿死也不干这事了。”说完，低着头走了。
在这个事例中，女司机巧妙地运用了消除防范心理的技巧最终达到了说服对方的目的。

7：说服要有力度
有力度的说服往往会取得速战速决的效果
威胁能够增强说服力，但是，在具体运用时要注意以下几点：第一，态度要友善。第二，讲清后果，说明道理。第三，威胁程度不能过分，否则会弄巧成拙。

8：不到最后绝不放弃
不要因为自己认为说服了他就放弃说服，那样只会让自己毁于一旦。作为一名说服者，要永远记住，不到最后的时刻，不要放弃你的说服目标。就是达不到目的，那么你也不会有新的损失，你仍然会取得你已经取得的说服成果。
第二章：争取他人赞成你观点的说服术

1：在争论中不抢占上风

不要和对方争论，就算你争赢了，你也会失去这位顾客，因为你伤了他的自尊心。

富兰克林说：“与人争论取得胜利，这是毫无意义的胜利，因为你永远也不能取得对手的尊敬。”

2：在什么情况下容易树敌并如何避免

你可以用眼色，语调或手势代替语言示意他人不对。如果直接说对方不对，他就可能会报复你，因为你伤到了他的自尊心。

想要人们同意你的观点，你要遵守尊重他人的意见。任何时候都不要直截了当地横加指责。

3：如果你错了就要承认

主动承认自己的缺点，比让别人批评要心情舒畅。

只要错了，就坚决承认。

4：说服人的方法

要让对方对你有好感，用友好的语调开始讲话。

5：对方说话时要不断的认同对方。

“是的”“我很赞成你的观点”等。不要批评对方，尽管他是错的。

6：要让对方把话讲完

对方说话时要注意倾听，不要打断对方说话。给他人多说话的机会，自己尽量少说 。

7：怎样使人与你合作

要让别人觉得你给他出的主意不属于你，而出于他自己。不要和他反驳，那样会伤他自尊。
8：站在对方的角度来看问题，也就是尽量以他人的观点看问题

9：对他人的想法和意愿要抱有同情心

10：要有高尚的动机

11：用直观原理证实自己正确。尤其是在销售产品给顾客的时候

第三章：改变人们看法的说服术

1：指出他人的缺点时应从何说起

从夸奖和真诚的赞赏入手开始自己的谈话。

2：怎样使被批评者乐意接受意见

为了改变人们的意见，又不得得罪他们，我们应该不直接说出他的缺点。

3：首先说自己的错误

要想在不引起怨恨和分歧的前提下，使人们改变看法，你需要：“在批评别人之前，先指出自己的错误。”

4：谁也不喜欢命令

想不引起怨恨和分歧的情况下改变人们的看法，要用提问的方式代替命令。

5：给人维护自己面子的机会。即给人以维护荣誉的机会
6：如何鼓励人成功‘

鼓励我们遇到的人，不仅能使他坚定信心，而且还能使他走向光明。如果你想改变人，就要夸奖人，哪怕是他有一点点儿成绩。
7：努力为人树立好的名誉

为人树立他能证实的荣誉
8：努力表明缺点容易克服
想要影响别人。“使用赞许的方法。努力向人表明，他的错误容易克服，你希望他达到的目的很容易实现。”
9：怎样使人乐意做你希望他去做的事

如果你想在不引起埋怨和嫉恨的前提下影响人，你应该：“让人乐意做你希望他干的事。”

第四章：诱导对方进入圈套的说服术

1：使对方接受的说服术

把大事情化小，人们对点滴的事不会在意，因此，要让对方接受应该一点一滴地浸透。

2：激怒对方，使之说出真心话的说服术

对于隐藏真心话的人，就要故意使他生气，便能使他说出。

3：隐瞒自身缺陷的说服术（谨防上当）

4：以说话和动作的速度赢得主动权的说服术
5：以选择为前提，阻断对方的举棋不定

如：是恋爱方式还是见面方式好呢？

6：突然的沉默，使对方陷入圈套

在说话过程中，不妨突然把音量放低，或是沉默下来，这样对方反而会洗耳恭听。对付没有诚意听你说话的人，最好是故意沉默下来。

7：对付喜欢作理论攻击的人，不妨多给予藐视性的同意使他泄气

8：善意的批评对方而获得依赖感的说服术

如：“你的心底太善良了，所以时常吃亏。”虽然说者是意在指其缺点，但对方听来似乎在夸赞他的优点。

9：以说话的神态来取胜的说服术

与其利用说话内容，倒不如创造说话的气氛更容易抓住对方的心

10：转移对方注意力的说服术

当情绪低落的时候就可以转移注意力而逃避痛苦。

11：抓住对方的弱点予以驳斥的说服术
对顽固的人不宜正面说服，而要退一步抓住他的弱点来说服他。如：有些人个性顽固，不易接受人家的劝告。你可以这样说:“像你这么顽固的人，我说什么你也不愿意听，说了也白说。”或者是说：“像你这样执迷不悟，即使我说出来也会让你否定掉，还是不说算了。”你说的“顽固”“执迷不悟”是他的致命伤，他无论如何也要努力排除，自然而然会听你的解释。

12：假设第三者来改变对方态度的说服术.（引用第三者的话）
第五章：使对方无意变为有意的说服术

1：“套近乎”来缩短与对方的距离
直接称呼名字，会给对方极亲切的感觉，双方的距离感会很快缩小。

如果一再重复，一再暗示对对方的高度评价，便能逐渐激活他的潜能，而终能获得大成就。

2：使对方的“不”变为“是”的说服术
如你去拜访一位杂志社编辑，然后他说他很忙。然后你：说“我当然知道你很忙，就是因为你很忙，我才无论如何请你帮忙，那些过于空闲的作家写出来的作品，也不见得会比你好。”

