
 

《说服力·提升训练》

参训对象：有意提升说服技能及效果之人士

培训技法：讲师讲演、经验分享、小组讨论、案例分析、情境模拟、游戏与测评、培训视听、……

课程用时：一天 / 两天（6 小时/12 小时）

辅导项目：可根据客户具体要求定制

课程目标：

说服不是一种话术，而是一种思考方式；

说服课能带给我们的，不止是改变他人和自己的力量，更是我们重新认识自己和他人的新思路；

说服其实就是，解决我们生活中那些特别具体困境的一门技巧，如果我们不会说服，只会用说教、

或者是威胁、逼迫的方式相处，那实在太痛苦了；

这门课可以帮助你解决，生活和工作中最常遇到的一个问题——意见不同的时候，我们怎么让对

方听我的。

课程大纲：

模块一：何为说服

 说服能解决什么问题？
 意见不同的时候，我们怎么让对方听我的

 如果你不会说服，会怎样？
 让对方痛苦（伤害 威胁 消耗 勒索）

 让自己痛苦（回避 委屈 讨好 交换）

 何为说服
 说服的学术定义：以非强迫的方式，产生改变的力量

 广义说服：凡有意涵，便有说服

 狭义说服：针对冲突的解决技巧

 冲突与权力
 权利在双方  谈判

 权利在单方  说服

 权利在他方  辩论
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 说服的关键
 说服的关键不在于，你讲出一个更正确的道理

 说服的关键是，你讲出一个让对方能够听进去的道理

模块二：说服从分类开始

 三类对象
 反对听众、中立听众、支持听众

 五个阶段
 抗拒、怀疑、无感、顺从、投入

 瓦解反对和质疑
 承担情绪：如何高效安抚反对情绪? 

 辩护：如何给出让人满意的解释? 

 转化：如何转化挑刺的听众? 

 加强支持和行动
 需求清单：如何通过非物质方式激励他人? 

 抵御：如何维持用户的高粘性、高忠诚度? 

 拆分行动：如何让说服目标“动起来”? 

 拉拢中立和犹豫
 间接告知法：如何不动声色地展现能力? 

 涉入：如何唤起他人真实的兴趣? 

 比较：如何让犹豫的人下决心? 

模块三：成功说服三要素

一、专业的感觉
 大脑喜欢的不是专业，它真正想要的是专业的感觉

 当你听不懂的时候，就是专家最有说服力的时候

 触发与导航——让对方自己找到答案，自己说服自己

 专业感来自于：头衔 · 外表 · 口碑

 专业感还来自于：细节 · 数字 · 习惯

 没有细节、数字和习惯怎么办，你可以诉诸时间和代价

二、诚实的感觉
 因为你是“好人”，所以对方愿意听你的话

 跳出立场 | 跳出立场的发言，会让人有诚实的感觉
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 坦诚缺陷 | 太完美（自吹自擂）反而让人觉得不可信

 共同利益 | 信任的关键不在于谁对谁错，而在于让对方看到彼此的共同利益

 采取攻势 | 防守只能不被扣分，不能加分 / 主动承诺并达成  

 创造“高光时刻”

三、讨喜的感觉
 Roger Ailes：只要民众喜欢你，他们几乎会原谅你犯的每一个错。相反的，如果他们不喜欢

你，那你做的再好也是枉然。

 Warren Bennis：其实我并不是一个有趣的人，但我能让对方成为一个有趣的人。

 对别人感兴趣是一种能力，不是让你成为一个有趣的人，是让对方觉得他是个有趣的人

 感兴趣 | 成年人的世界里，最珍贵的礼物其实就是我们的注意力

 聊失败 | 最有亲切感的话题，就是你曾经发生过的一些糗事

 找相似 | 人和人的差异，只要层次一拉高就能化解

 镜像式回应

备选模块：说服力提升·进阶技巧

一、改变的原理
 大脑的防御圈（大白话：自我感觉良好）

 模糊反馈

 高反馈行为【没有误解空间】

 低反馈行为【大量自我感觉良好】

 错误归因

 内部归因【稳定的、可控的】

 外部归因【偶然的、不可控的】

 没有人喜欢被改变

 不是找个让你说服他的理由，而是找个让他说服他自己的理由

 不是我被说服了，而是我自己想通了

二、互惠法则
 互惠可以帮助你降低说服难度

 人为什么会被骗：我才没有那么傻呢

 互惠法则要让人启动的最好方式之一就是，送那些无法被退回的礼物

 信任、时间、人情

 这是特意为你做的（特殊性+针对性）

 你真正送的礼物叫做：”我在意你“

 小心过度馈赠

 互惠压力 / 自我合理化

三、对比法则
 没有对比，人就看不到东西，无论从生理上或哲学上都是如此

 高球策略
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 所有的坏消息，都要学会高开低走

 拒绝与退让

 一个人什么时候最容易答应别人的要求？

 一个人什么时候人最容易改变他们的想法？

 被对方拒绝后，我还能要什么？

 当对方拒绝你的要求时，也是他最容易答应你的那一刻

 主要说服目标

 次要说服目标

 次次要说服目标

 低球策略

 拆分行动，不断加码

 重点不是最后一步，重点是下一步

 低球策略五步法

 阶段一：布饵跟转移

 阶段二：见面与问候

 阶段三：逗留与投入

 阶段四：鼓励与暗示

 阶段五：拆分与加码

 低球策略之逐步升高承诺

 人的每一次改变，其实都是跟你的前一步作比较，而不是跟你的第一步做比较

 所有你看起来突破底线的行为，其实都是下一次改变的起点

四、一致性原理
 海德平衡三角：

 每个人都渴望保持内在一致

 当一个人陷入矛盾的时候，他会主动去修正最薄弱的那一边

 做出承诺

 主动承诺：不要把重点放在产品上，而是要把重点放在人身上

 常见误区

（1）逼对方直接承诺目标

（2）让对方感觉自己是被迫承诺的

 被动承诺：从对方既有的行为，让他觉得自己已经做出了承诺

 额外付出

 比起态度改变行为，其实更多的叫做行为改变态度

此课程，可根据客户具体要求，定制成辅导项目
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