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《深度说服》1.国际沟通大师研究30年开创的高效语言模式，通过学习简单有效的致胜
法则——PERSUADE模型，快速地学会说服人的技巧。

2.生活和工作，每个人都有说服他人的需求。只有善于使用环环相扣的逻辑套路说服对
方，才能把对方拉入你的思维导图中来，从而让他听从你、服从你。你的说服力就是你
的影响力。

3.实现抱负、建功立业、完成项目或改善生活——这些事是否会发生，取决于我们是否
能让别人站到我们这一边，是否能让他们认可我们的想法。

4.《深度说服》从说服的意义、说服需要遵循的逻辑模型、如何利用共情打动被说服者
，以及人们在说服过程中常犯的几大错误等方面系统、详实地剖析、讲解说服力的要义
，是一本具有较强指导性和操作性的说服力口才训练手册。
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尼克•鲍多克，国际讲师和销售售改进顾问，曾为苏格兰皇家银行、SSL国际、英国航
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标签

沟通

说服

科普

好书，值得一读

说服，共情力
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自我管理

生活

成长

评论

从阅读体验来说，这本书读起来很拗口，而且写的也不是很有条理（感觉很乱，不知道
是不是因为读的电子版）。
从知识上来说，收获肯定是有收获的，只不过是哪种程度的收获。假如阅读过很多同类
型的书，那这本书可以直接跳过了。 读了1/3，决定放弃。

-----------------------------
别人评价我们，看的是行为而非意图，自我评价时恰恰相反。

-----------------------------
人的理性最大功能就是告诉自我自己是对的，同时否定不同意见。

-----------------------------
翻译的拗口，内容杂乱，但是也有一些观点有所启发，只能说用处不大

-----------------------------
凌乱繁杂重叠冗余的观点啊……

-----------------------------
总感觉说不到点子上

-----------------------------
就几个事例翻来覆去的说明，读的时候完全感受不到理论是普遍适应的



-----------------------------
开卷有益。有些道理。

-----------------------------
倾听、同理心、参与

-----------------------------
PERSUADE模型 P: Planning & preparation 规划与准备 E: Expand your understanding
扩展理解 R: Rationalise 合理说明 S: Summarise 总结 U: Understand the person
了解对方 A: Address/answer the issue 解决/回答问题 D: Deliver benefits 提供好处 E:
Evaluate outcome 评估结果 说服所需的3个要素 气质 --- 个人的可信度 同情 --- 同理心
理性 --- 逻辑论证

-----------------------------
很一般。内容不是很流畅，读着读着突然又断了，阅读感不好。干货有一些，不多。建
议速度，遇到有用的内容再仔细看。

-----------------------------
翻译太一般了

-----------------------------
干货不多，废话太多

-----------------------------
一般。就是一些概念整理汇编。买书还是要看出版社和评论。

-----------------------------
可以读一读，没有太多东西。可能需要拿来练习吧。

-----------------------------
提炼了一个看起来很高端的模型，其实没啥用，说服这个事儿还是要靠时间锻炼

-----------------------------
不能走亲戚的春节，只好拿来看书了，春节看的第二本书。这本书很多理论都是老生常
谈。



说服的基础是气质、同情和理性，即说服者要有自己亲和力、信服力等个人气质，还要
有足够的同理心，站在对方角度考虑，最后再充分利用理性思维，经过缜密分析及提前
规划后再进行说服活动。

-----------------------------
很实用的一本沟通说服指导书，里边的案例和方法介绍都很有些实操价值。

-----------------------------
整体来看内容挺好的额，有一定的帮助。说服别人的前提是能先说服自己。强烈推荐这
本书。

-----------------------------
这种能力不单单是读过一本书就可以快速学会的，还要在现实中不断实践不断体会。值
得多次阅读的一本书，相信每次阅读都会收获新的东西。

-----------------------------
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书评

我们每个人都有独特的世界观，而且无论是否仔细考虑了某些事情，一般都会有默认的
观点。在说服某些人的时候，我们要让他们改变观点，最好是换成与我们相同的观点。
因此在考虑特定的说服技巧之前，就必须先了解交流的过程，以及我们本身具有的会曲
解他人的特性。如果不这样做，...  

-----------------------------
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