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轻松说服：拿来即用的99个沟通技巧作者神冈真司超级畅销书作家、商业心理研究专家、日本能力研究所所长，经常参加各种企业法人、高层管理者的研讨会。



内容简介

当我们与他人沟通的时候，其实就是一个说服他人的过程。我们说服力弱，即便我们滔滔不绝，对方也不知所云，甚至还有可能争吵起来；反之，当我们说服力强的时候，可以在极短的时间内让对方心服口服，极大提高成功率。

那么，如何增强我们的说服力呢？

国际知名心理研究专家神冈真司将自己多年关于人际沟通的成果集结于本书。书中通过有趣的案例展现沟通场景，并且搭配表现力十足的小漫画，99种沟通技巧，让你能够一学就会、拿来即用，轻松说服别人。

说服是一门技术，更是一种底层能力！通过阅读本书，你不仅可以轻松说服他人，还可以赢得他人的信任与认同，以*低的成本实现目标。
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精彩书摘

谈判时间拖得太长，人们就会开始介意到目前为止为此花费的大量时间和精力成本。因为害怕一下子失去这项重大的沉没成本。

通过表扬、贬低、再表扬的方式动摇对方的情感，会使得对方对自己的依赖感增强。

将讨论的问题，换成浅显的有无个人真实经历的问题，或是通过质问对方具体根据的形式将问题化小，从而就能避开谈话的焦点。

人会有一种冲动——对眼前的既得利益没有太大的欲望，而对当下已经确定的损失则会尽力将其延缓。

当眼前出现太多选项时，人们会因过度犹豫而导致无法做出抉择。

做好这样做可能会被讨厌的准备，然后孤注一掷，由此有可能就会顺利达到自己的目的。。

想要掌握谈判的主导权，“先给出条件”这一点至关重要。

旦形成了集体，个人的意识就会被弱化，于是容易让人懒惰地随波逐流或者大家都变得激进起来。

人们一旦接受了一个比较容易做到的请求之后，即便后续的事情比较困难，也会出于本能坚持做完。我们将这种本能称为一惯性原理。

当人一旦接受了“可以稍微帮我一下吗”这个看似微小的请求，就会有一种帮到底的一贯心理，很难中途拒绝。

哪怕同伴人数少得可怜，只要能巧妙地配合，也极有可能将少数意见转化为大多数人的意见。

如果事先调查好初次见面的对象的背景，便能自然而然地达到这种效果。

通常人们一旦听到一件重大的自我公开，瞬间就会受到冲击，陷入没有防备的状态，从而丧失冷静判断的能力，对对方说的话坚信不疑。

轻松说服他人的方法

01

在人际交往中，谈话技巧起着无足轻重的作用，会说话的，能把人说笑；不会说话的，能把人说跳。

会说话的，会说些别人喜欢听的话、别人感兴趣的话，这些话很入耳，对方能听得进去，才有被说服的可能。

不会说话的，净说些大实话，说话时直入问题的主题和实质，丝毫不顾及对方的感受，有什么说什么，无遮无挡，直白到底，这样说话，效率高，但是容易激起对方反感，因为这种方式伤及了对方自尊，没能给对方留面子，对方脸面挂不住，会立即翻脸，也就是被说跳了。

02

要想轻松地说服别人，必须设身处地的替对方着想，即换位思考。

首先要思考我想达到什么目的，达到这个目的后，别人的利益会受到影响吗？那么把这种影响降到最低呢？最好能合作互赢，别人自然会欣然接受你的主张。

那么怎么说服对方呢？

方法只有一个，换位思考，换成我站在对方立场上，我最关心的是什么？我顾虑的是什么？这样换位思考了，才能够读懂别人，才能了解别人内心的真实感受，自己才能量体裁衣、对症下药，才能给出正确的解决方法。

卡耐基有一次租用某家饭店的大礼堂来讲课。有一天，他突然接到通知，租金要增加三倍。

卡耐基去与经理交涉。他说:“我接到通知，有点儿震惊，不过这不怪你。如果我是你，我也会那样做。因为你是饭店的经理，你的职责是尽可能使饭店获利。”

紧接着，卡耐基为他算了一笔账:“将礼堂用于办舞会、晚会，当然会获大利。但你撵走了我，也等于撵走了成千上万有文化的中层管理人员，而他们光顾贵饭店，是你花五千美元也买不到的活广告，那么哪样更有利呢？”经理被他说服了。

03

要想轻松地说服别人，光换位思考还不够，说话方式上也应该注意。

任何事情都有两面性，任何人做什么事情都不能保证百分百完美，所谓“智者千虑必有一失”。

同一件事，看的角度不同，你也会得出不同结论。

从积极的方面去看待人和事，别人会收获你的善意，你也会获益匪浅。

所以要学会欣赏别人，积极赞美别人，但是赞美时必须切合实际，否则会显得虚伪，就会有阿谀奉承之嫌，让人觉得反感。

林先生是一家保险公司的推销员，在许多推销员感叹生意不好做时，他一枝独秀，年年成为公司的销售冠军。

他的秘诀是适时地赞美客户，毫不吝啬地赞美客户。

对于赞美客户，他的体会是赞美客户要因人而异：

在爱漂亮的女孩子面前，赞美她的打扮；在有小孩的母亲面前，赞美她的孩子；对于商人，他赞美对方头脑灵活、财气满身；对于公职人员，他赞美对方一身正气，廉洁自律，劳苦功高，前途无量，升迁在即；对于文人，他赞美对方才高八斗，思想深邃，妙笔生花，宁静淡泊。

在他的伶牙俐齿面前，对方无不为之喜笑颜开，他再辅之其他攻心之术，对方终究在他的攻势面前乖乖就范，一个个遂他愿从他那里买了保险。

04

在赞美别人时，必须注意以下几点：

1. 赞美应自然诚恳，发自内心的，面带微笑、亲切自然、感情真挚

这种氛围下，别人会被你的诚恳所打动。

而那种说话阴阳怪气、面色冷漠，或满脸讪笑的，这个表情下说出的赞美之辞别人能接受吗？他们会认为这是嘲弄他、讽刺挖苦他，是虚情假意、别有用心，这样的赞美就没多大意义了。

2. 赞美的内容要真实存在

赞美的内容越具体越好，越细微越好，别人会认为你真正地在乎他，真正的懂他，让对方感到你的真挚、亲切、可信，由此，两人的距离在不知不觉中拉近。

反之，用空洞虚空的言语赞美对方，只会引起对方对你猜疑，甚至会对你产生误解和反感。

3. 赞美时应具备一定的专业知识

为了使赞美真实可信，在你需要赞美对方时，与对方所从事的职业相关的专业人员，你应该具备。

只有这样，才能有内容去赞美，才能真正地打动对方。

如果不具备某些专业知识，那么赞美的内容就不能采用专业专角，只能选取别的角度去赞美。

05

如果有一丝可能的话，让别人有利可图，那么你会轻易地说服别人。

让别人牺牲部分利益来达成你的愿望，或者无利可图，这就有些难度，互利互惠才能更快更好的达成共识，才能更好地说服别人，而且能保证合作长久。

一个人所关心的往往是与自己相关的一些利益，这是人之常情，物质利益是人生存所必需的条件，物质利益的诱惑是很难抵挡的，在这个基础上提出条件，对方在利益驱动下，会很容易被说服的。

掌握一些必要的心理学知识，会让你说服别人更容易，会让你在人际交往中游刃有余，会让你早日到达理想的目标。

下面这套丛书，通俗易懂，适用性强，优惠价出售，价格很便宜，不妨买来一读。

06

结语

要想轻松地说服对方，除了上述三种主要方法外，还有许多方法技巧，具体采取哪种方法好，还得依实际情况灵活而定。

要想轻松说服对方，最重要的一点是换位思考，深入地了解对方，了解对方心里真实的想法，这才是取胜的根本。
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