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前言

卡耐基说过：“说话艺术不是低水平的人考虑的问题，而是高水平的人试图办成大事的撒手锏。
”的确，说话是一门学问，而且是一门深奥的学问。
很多人苦思冥想却不见得能说出一口让人称赞的话，有的人信口拈来却能让众人交口称赞，这就是口
才的神奇魔力。
我们处在一个信息时代，一方面口才的作用日益重要，另一方面有越来越多的人对自己的口才不满意
。
人际交往中，每个人都渴望用准确、机敏的话来沟通和交流；谈判桌上，每个人都渴望用清晰的语言
先入为主，大获全胜；辩论场上，每个人都渴望用犀利的语言扳倒对手、一举制胜；职场中，每个人
都渴望用得体优雅的谈吐赢得上司的好感，开辟出属于自己的沃土⋯⋯社会伴随着时代而不断向前推
演、发生改变，如今的社会已经是一个融合了多种新鲜事物的新社会，口才已经成为21世纪人才的身
份证，成为验证一个人能力的标准之一。
从前，那种在工作岗位上默默奉献，凡事三缄其口的年代已经成为过去，当今社会是讲求能力的社会
，是奉行“有口才者必定是人才”的社会。
作为新时代的人，我们要紧跟时代的变化，认识到口才在生活和事业中的作用，走出自我封闭的世界
，要敢于说话，要努力和他人沟通，要将自己不知道、不懂得的东西，通过语言将它们一一了解，并
将能言善辩作为自己的荣耀。
所以，每个人应当努力锻炼自己的口才，并不断地积累资料，拓宽自己的知识面，为自己练就一副好
口才打下良好的基础。
同时，还必须精心打磨你的舌头，将自己打造成一个能说会道、出口成章、谈吐不俗、雄辩滔滔的人
。
那么，无论在任何场合、任何境遇之中，你都能脱颖而出，创造出种种奇迹。
这不单单是一个有知识、有作为的人必备的修养，尤其是一个创造型、开拓型人才必备的能力。
没有人不渴望自己拥有一副好口才，而本书正是针对不同性别、不同职业众多人群的实际需要，以及
他们对口才的渴求而编写的。
书中涉猎了口才学中的方方面面，比如，如何说话受人欢迎、如何说话吸引他人、如何说话才能达到
成功、如何说话才能彰显力量、如何说话才能赢得上司的青睐、如何说话才能达到说服对方的目的、
如何说话才能让婚恋更加美满、如何说话才能达到求人办事的意图、如何说话才能达到拒绝他人而不
伤人的境界等方面。
其内容是经过作者精心推敲，将口才理论的系统性、科学性，以及口才方法的技巧性、实用性有机地
结合起来，使其成为在生活中行之有效的一本书。
其文论述精辟，层层深入，并辅以饶有趣味的事例，系统地阐述了口才在各方面使用的方法和应用技
巧，紧扣现代口才艺术的脉搏，旨在帮助读者将这门可以培养，又难以驾驭的艺术真正为己所用，让
读者在语言交际方面出类拔萃，在成功的人生道路上风雨无阻，一帆风顺地向前迈进，开拓出成功的
人生生涯！
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内容概要

本书涉猎了口才学中的方方面面，比如，如何说话受人欢迎、如何说话吸引他人、如何说话才能达到
成功、如何说话才能彰显力量、如何说话才能赢得上司的青睐、如何说话才能达到说服对方的目的、
如何说话才能让婚恋更加美满、如何说话才能达到求人办事的意图、如何说话才能达到拒绝他人而不
伤人的境界等方面。
其内容是经过作者精心推敲，将口才理论的系统性、科学性，以及口才方法的技巧性、实用性有机地
结合起来，使其成为在生活中行之有效的一本书。
其文论述精辟，层层深入，并辅以饶有趣味的事例，系统地阐述了口才在各方面使用的方法和应用技
巧，紧扣现代口才艺术的脉搏，旨在帮助读者将这门可以培养，又难以驾驭的艺术真正为己所用，让
读者在语言交际方面出类拔萃，在成功的人生道路上风雨无阻，一帆风顺地向前迈进，开拓出成功的
人生生涯！
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章节摘录

6.做一个好听众曾经读到过这样一个故事：以前有个人说话总是喋喋不休，只要有他在场，别人休想
得到任何说话的机会。
有一天，这个爱说话的人遇到了上帝，他问上帝说：“仁慈的上帝啊！
您给了我两只手，两只眼睛，两只耳朵，但却为什么只给了我一张嘴巴呢？
”上帝听了他的问话，笑了，然后回答说：“给你两只手是让你多劳动，给你两只眼睛是让你多观察
，给你两只耳朵是让你多倾听别人的意见，给你一张嘴是让你少说一点话。
”这则故事教育我们：更多的时候不要只顾着说，而要学会倾听，应该多看多听。
一旦你明白了这样一个道理，你就会懂得做一位听众的真实含义。
心理学家韦尔贝思曾说：“除了闭上嘴，否则你就听不见别人说的话。
”的确，如果你想成为一名优秀的沟通者，就做一个注意听话的人。
人际交往中最重要的是沟通，而沟通中，最重要的不是说，而是听——站在对方的立场上，用心聆听
语言背后想要表达的需要。
给对方一个诉说的机会。
但是，很多人有一个习惯，就是别人在与他说话的时候，总是将注意力放在自己认为重要的事情上，
别人对他说的话如同风一样即时消逝，以致最后得罪了对方。
冯浩对这一点感触很深，因为他从客户那里学到了这一道理。
冯浩曾经在一个客户身上花了一年的时间，才最终说服这位客户下决心买车，但是在冯浩与客户签合
约的时候，由于冯浩没有很好地倾听对方的谈话，最后导致合约没有签成，交易失败。
那天，客户走进冯浩的办公室，十分兴奋，开始向他讲述自己儿子考上名牌大学的事情。
他说：“冯先生，你知道吗？
我的儿子考上北京航空航天大学了，将来他就要当飞行员了。
”“太好了，恭喜你啊！
”冯浩说。
他说完了这句话继续看着合同。
客户继续说：“您看，我的儿子很聪明吧，我还记得他小的时候就比其他的孩子聪明很多，总是喜欢
问我一些稀奇古怪的问题。
”冯浩说：“哦，那你的孩子成绩一定很好。
”说完，他又继续看着合同。
“是啊，他在班级里是前三名的学生。
”客户说。
“哦，真不错，那他高中毕业打算报考什么学校？
”冯浩问。
“冯先生，我刚才已经和您说了，我的儿子已经考上了北京航空航天大学，将来就要做飞行员了。
”客户有些不悦地说。
这时，冯浩突然抬头看了看客户，意识到由于自己没有认真倾听顾客的谈话，以至于影响了交谈的气
氛，甚至是这份合同的签订。
他刚想说些表示歉意的话，但客户却说：“我还有事，先走了。
”此话一出，客户马上离开了，这时，冯浩愣在那里，不知如何是好。
晚上，他回到家，回想着这一天来发生的事情，他开始考虑客户离去的原因。
终于他意识到了自己的错误，然后，他主动给客户打电话。
在电话中，他说：“您好，我是冯浩，希望您能再来我们公司一趟，我想我们的合同还要签字。
”“对不起，我已经买完车了。
我从那个欣赏我、愿意听我讲话的人那里买了车，当我告诉他我的儿子已经考上大学时，他同我一样
高兴！
但冯先生您并没有认真听我说话，这是对人最大的不尊敬。
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”客户说。
“我现在已经意识到了自己的错误，我相信您的儿子将来一定会成为一名最优秀的飞行员。
但我希望您能再给我一次机会，如果您能再给我一次机会，我保证我是一名忠实的听众，当然，经过
了今天的事，我知道您也许对我不抱以很大的希望。
但是请您相信我！
”冯浩说。
果然，在两天后，这位客户又来到了这里，冯浩卖给了他一辆车，不仅如此，这位客户还介绍了很多
其他的朋友来这里买车。
与客户在谈判和讲话的时候，首先要做的就是认真倾听，你只有做到了认真倾听，客户才会感受到你
的诚意，那么事情才会顺利进展下去。
那么如何做一个好的倾听者呢？
第一，要学会补充说明。
也就是说，在谈话的过程中，你可以引导对方把不明白、比较困惑的地方再详细地说一说。
此时，你可以试探性地问：“您能就某某问题再说一下吗？
”“关于这件事情还有其他的吗？
”这样的提问更能引起对方的谈兴，从而把自己的想法更详细地说给你。
第二，直接提问。
当与客户或者不是很熟悉的人谈话时，你可以开诚布公地直接提出问题，并在提问时要求对方详细阐
述此件事情。
第三，说出共同的感想。
当对方说完话后，你可以把自己对此事的想法或者经验说出来，并尽量让对方接受你的说法，这样更
能增强你们彼此之间的好感。
乔·吉拉德曾经说过：“有两种力量非常伟大，一是倾听，二是微笑。
”这就足见倾听在一个人生活之中的重要性。
因此，当你与别人交谈的时候，你要做一个最忠实的听众，专心地去听别人讲话，那是你所能给予别
人的最大支持和肯定。
因为倾听是世界上最文明的举动，是高素质的最好表现，是对自己水平的最好展示，是获得别人赞同
的最有效的行为。
【智言慧语】每个人都应当做一个好听众，因为倾听能力等同于学习力、领导力、EQ与实践顾客满意
的能力。
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