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异常有效？什么单词能让您的说服力提高一半？为什么声称自己喜欢宝马的人，会最终
选择了奔驰？为什么有那么多牙医都叫“丹尼斯”？您当然想让同事更多地认同自己，
想让孩子听话地去做作业，想让邻居听从劝说，不再乱扔垃圾。每天，我们都要面对说
服他人的挑战。怎样才能让别人听从我们的意见？《影响力》作者罗伯特•西奥迪尼，
延续社会心理学领域六大原则，联手影响力研究领域三大巨头，告诉你说服力里不能说
的秘密。

作者介绍: 

罗伯特•西奥迪尼（Dr.RobertB.Cialdini）：美国亚利桑纳州立大学董事教授，世界最
著名的影响力及说服力专家之一。
代表作《影响力》销售已过百万。2003年，罗伯特因其对社会心理学的杰出贡献被授
予唐纳德•坎贝尔科学奖。

诺亚•戈登斯坦（Dr.NoahJ.Goldstein）：美国芝加哥大学商学院教授，其学术研究成
果发表于多家心理及商业期刊，曾获得美国科学基金会及美国国立卫生研究院等多家政
府机构嘉奖。

斯蒂芬•马丁（SteveJ.Martin）：英国“工作中的影响”机构总监，该公司提供以本书
策略为基础的相关训练及顾问服务。他是《卖了！
》（Sold!）一书的共同作者，并在世界各地演讲及主持研讨会；此外他还固定在英国
肯菲尔大学、伦敦商学院等地讲授影响及说服力的课程。
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个人管理

行为经济学

评论

大量的案例都是《影响力》中提到过的，这本更像是个编纂案例总结，按照先后顺序读
完收获很大，计划4月份再更细致地重读一遍

-----------------------------
极有用的一本书，看完就能拿来用。7.2 (122人评价)

-----------------------------
有点乱

-----------------------------
和【影响力】比起来差多了——读那本就够了，这本太杂太散，也就是能在培训时讲讲
段子的水平而已。

-----------------------------
不得不说这书从内到外透露着一股说服读者的气息，无论是论据的科学性还是现实性，
还是整个内容的选择排版。

-----------------------------
室友的书，放床头看几次就看完廖。

-----------------------------
这本相比《影响力》更浅显易懂 不过还是能有所启发 就是内容太少
集中精力半天就翻完了

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



20120409，付川频推荐 20130505，开始读 20130506，读完，销售必读啊

-----------------------------
挺有意思的书！O(∩_∩)O哈！

-----------------------------
比起那本很有名的《影响力》，这本书更不成体系，只是一些案例的举例说明。好在说
得逻辑也蛮清晰，案例也比较生动，比起那本炒作的很有名的《清醒思考的艺术》垃圾
书，明显在两个档次上，值得一读。

-----------------------------
这本书有点乱

-----------------------------
写说服力总是冒险的，谋略者和被谋略者都在现场时说的实话总让人隐隐触痛，心理系
能玩成这样，真应了作者最后的忠告：做一个堂堂正正的说服者

-----------------------------
影响力的补充版，更加有讲故事的感觉，不那么学术了

-----------------------------
学过一门社会心理学，就是运用社会心理学部分知识进行说服的事例集合，有些事例稍
牵强，但整体都比较通俗易懂，可以实践下~比影响力弱太多…

-----------------------------
内容没有连贯性 缺乏纲领 记住的不多

-----------------------------
完全看不下去 把自己变强大了 说什么都可以说服别人

-----------------------------
烂书。

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



老生常谈了，说到底还是自己要有本事，并且让对方不觉得你在坑他

-----------------------------
很多很多的心理学小知识，是心理，也是人性

-----------------------------
跟＜影响力＞一样地有影响力，有＂说服力＂！

-----------------------------
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书评

上一本《影响力》是从6个原则出发，讲述如何认识自身的心理特征来影响和说服他人
。这本书则是用50个小短文来具体阐述这些原则。 1、从众原则：
人们对一件事的未来不确定时，他们会倾向于观察并跟随周围人的做法；
如果暗示顾客，之前的大部分顾客都是这样做或选择的，...  

-----------------------------
因为此前读过《影响力》一书，六大原则的基本原理已心里有数，因此此书读起来也比
较轻松。书中的观点很多是通过对大样本的观察、实验得出的结论，在大数统计上比较
有道理，也有说服力，但并不保证在个体上一定适用，因此我称之为基于大众的行为心
理学。书中的例子和案例比较多...  

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

-----------------------------
简单说一下吧，主要是对影响力中提到的几个原理的具体实例化。增加了一些新的东西
，可以结合《不做平凡的傻瓜》来读。书中举的例子很是具体，可以当一个实用手册吧
。  

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

-----------------------------
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-----------------------------
1、书中50点，基本都是“引出问题、引用实验、用法说明”；所以可以认为是“《影
响力》实践手册”。
2、有不少案例或实验都看到过，直接导致我给这本书的评价不会高于3星。最初在哪里
看到这些例子的，我倒确实不记得了，不知道是因为最近这类书看多了，还是确实出自
《影响力》...  

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

-----------------------------
教你怎么说服别人的一本书。用出去旅游路上的时间看完的。
记录一下自己觉得还不错的地方：
1.人们更愿意相信和自己相似度高的人所推荐的事物。
2.先给人贴标签，再提出与标签相符的请求会更容易得到同意。
3.从众原则，人们对一件事的未来不确定时，他们会倾向于观察并跟随周...  

-----------------------------
Lionel Richie唱得老歌say you say
me绝对是经典中的经典，英文金曲排行榜里无论横排竖排都是要把这首歌收入的。这
也是上中学的时候听英文歌曲的启蒙教材。说你还是说我，这相当于我们幼儿园时候唱
过的：找呀找呀找朋友，找到一个好朋友的路数。可真的回到了生活中来，朋友却是...
 

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

-----------------------------
《yes，说服》这本书实际上给“说服”这个词所应用的场景给了更加广泛的定义。我
们用“说服”的心要去应对的不仅仅是同事之间或者朋友之间面对面的交流，也可是将
说服策略应用到商业策略上：说服对方买单。其实，还可以用在说服自己上。
在自己还没有形成习惯的事情上，往往会...  

-----------------------------
强势的同时往往有着这样的特征：
以自己对对方能力的评判来决定是否要相信对方的语言，他们比较热衷先给说话者贴上
便签：能力强还是能力弱，专业还是不专业，基于这样的内心判断再决定是否认真听。
习惯打断对方的观点，直接了当的说：你别说的，不是这样的，先听我说。较真，...  



-----------------------------
001 明确沟通目标
在任何相对正式的沟通前，都需要先对于自己的目标有者明确的判断，否则很容易会被
对方推着走，然后在过程中迷失了自己想要什么。 002 找到利益相关者
识别事情推进过程中的关键干系人，包括最终利益相关者，过程利益相关者和需要关注
的利益相关者，先从过程利...  

-----------------------------
书中用大量的案例说明一个原则如何奏效，共计60个细述。也许是外国人从事严谨，有
些大家都已经习以为常，现在是被概念化成某条原则。对于普通读者而言，可以参考我
整理的脑图，查缺补漏，如需要参考进行实操，可在本书中查阅，大部分案例相信在不
同情境下还是不能奏效的，需要...  

-----------------------------
综合来看这本书不具备称为经典的价值，人际、商务、推广的大杂烩，比较《影响力》
差距实在是明显。内容也缺少一种体系化的叙述，呈现更多的散点信息。建议作为经典
人际关系的补充读物，随机性看看。
文中涉及商业推广方面值得关注，如从众心理的把握，敏感数值的关注，惊喜点的...  

-----------------------------
之前读书，没有太多做记录的习惯。从这本书开始，先做简单的读书笔记提纲。再将这
些担纲根据自己的实际情况，重新写作书评。这样应该可以更好的消化吸收书中的精华
，真正为自己所用。
一、英国1761年伦敦大地震恐慌是一个很好的显示从众心态的例子。
给别人一个焦虑感压力（地...  

-----------------------------
和某些人呆的时间久了，就会和此人有相似之处，所以我们要选择自己的朋友圈和生活
环境，让我想起同样租房是选择在别墅区租赁费用较高的房屋还是租赁杂乱环境的便宜
房屋这个故事，确实环境对人的帮助是非常大的。
要改变没有主见，视野狭窄，就要去阅读，收看和收听那些我们并...  

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

-----------------------------
说服力-说服他人的50个秘密 思路清晰，每个章节一个论点，用2~4个例子论证。
但这本书没有宣传的那么好。论点较老套粗浅，部分章节的论点更适合作娱乐，能实际
运用的并不多。 另外不得不说一句，这个版本的翻译真的很差。  

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