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内容概要

子日：“巧言令色，鲜矣仁!”    老狐狸却说：  “巧言令色，助你成功。
”    须知，成功者的故事里，从来都没有侥幸。
      狮子把羊叫来，问他能不能闻到自己嘴里发出的臭味。
羊说：“能闻到”，狮子咬掉了这个傻瓜蛋的头。
接着，他又把狼召来，用同样的问题问狼。
狼说：“闻不到。
”狮子把这个阿谀奉承的家伙咬得鲜血淋漓。
最后，狐狸被召来了，狮子也用同样的问题问他，狐狸看看周围的情形，说：  “大王，我患了感冒
，闻不到什么味。
”于是活了下来。
    马雅可夫斯基曾说：  “语言是人的力量的统帅。
"一个人想获得成功，必须具有能够应付一切的口才。
美国人类行为科学研究者汤姆士指出：  “说话的能力是成名的捷径。
它能使人显赫，鹤立鸡群。
能言善辩的人，往往使人尊敬，受人爱戴，得人拥护。
它使一个人的才学充分拓展，熠熠生辉，事半功倍，业绩卓著。
”他甚至断言：  “发生在成功人物身上的奇迹，一半是由口才创造的。
”    无数成功者的事实也证明，善于说话是成功事业的催化剂。
    1983年元旦，英国女王为多年给首相撒切尔夫人担任顾问的戈登，里斯授以爵位。
其主要功绩是：有效地提高了撒切尔夫人的演说能力和应答记者提问的能力：为撒切尔夫人撰写了深
得人心的演讲稿⋯⋯一句话，为英国塑造了一位崭新的“风姿绰约、雍容而不过度华贵、谈吐优雅和
待人亲切自然的女首相形象”。
由此可见，英国王室和政界对政治家是如何的重视。
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章节摘录

　　间接式　　在日常生活中，如果我们想赞美一个人，不便对他当面说出或没有机会向他说出时，
可以在他的朋友或同事面前，适时地赞美一番。
这样收到的效果会更好。
　　南北战争开始时，北方联军连吃败仗。
后来林肯大胆启用了一位将军——格兰特。
他出身平民，衣着不整，言语粗俗，行为莽撞，有人还说他是个酒鬼。
林肯心里明白，所有对他的传言都是夸大之辞⋯⋯后来，竟然有人要求林肯撤掉格兰特的军职，其理
由是说他喝酒太多。
林肯则不以为然，他赞扬格兰特说：“格兰特总是打胜仗，要是我知道他喝的是哪种酒，我一定要把
那种酒送给别的将军喝。
”格兰特没有辜负林肯的信任，为结束南北战争立下了赫赫战功。
证明自己的确是一位能力卓越的将军。
后来，他成为了美国第十八任总统。
　　激情式　　朋友之间需要赞美，同事之间需要赞美，恋人之间更需要赞美。
赞美既是获取爱情的催熟剂。
又是缓和矛盾的润滑剂，还是保持感情的稳定剂。
正如拿破仑所说：“从来没有哪个女人像你这样受到如此忠贞、如此火热、如此情意缠绵的爱!”对他
的女神。
拿破仑总是不吝啬赞美。
　　情人眼里出西施，在拿破仑眼中，他的妻子约瑟芬是天下最有魅力的女人。
他用尽了一切华关的、无与伦比的词语去赞美她。
拿破仑在行军中给约瑟芬写信说：“我从没想到过任何别的女人，在我看来，她们都没有风度，不关
，不机敏!你，只有你能够吸引我，你占有了我整个心灵。
”他有一次甚至在约瑟芬耳边以哀求的语气说：“啊!我祈求你，让我看看你的缺点；请不要那么漂亮
、那么优雅、那么温柔和那么善良吧；尤其是再不要哭泣；你的泪水卷走了我的理智，点燃了我的血
液。
”　　对于心爱的人．拿破仑无法掩饰自己的赞美之情，这种激情式赞美使约瑟芬十分地受用和满足
。
　　意外式　　出乎意料地赞美，会令人惊喜。
丈夫工作一天后回家，见妻子已摆好了饭菜，称赞妻子几句：老师见学生把教室打扫得干干净净，夸
奖一番。
在学生看来是应该的，却得到老师的赞美，心情是无比愉悦的。
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编辑推荐

　　不可不知道的老狐狸说话法则！
　　老狐狸会说话的30条智慧心经，　　成功者的故事里，从来没有侥幸。
　　老狐狸不是教你诈，而是告诉你如何更好地适应社会，适应生存，不断地提升自己的说话能力和
水准，同时寻找到发挥的舞台。
　　狐狸和豹互相为吹嘘自己的美貌而争吵不休。
豹总夸耀它身上五颜六色的斑纹，狐狸却说： “我要比你美得多，我的美并不体现在表面，而是灵活
的大脑。
”　　老狐狸说话赞美经，老狐狸说话幽默经，老狐狸说话拒绝经，老狐狸说话提问经，老狐狸说话
聆听经，老狐狸说话简洁经，老狐狸说话含蓄经，老狐狸说话看人经，老狐狸说话周旋经，老狐狸说
话攻心经，老狐狸说话表情经，老狐狸说话体态经，老狐狸说话自嘲经，老狐狸说话沉默经，老狐狸
说话场合经，老狐狸说话批评经，老狐狸说话分寸经，老狐狸说话细节经，老狐狸说话论辩经，老狐
狸说话布局经，老狐狸说话圆场经，老狐狸说话开场经，老狐狸说话主动经，老狐狸说话谎言经，老
狐狸说话交谈经，老狐狸说话形象经，老狐狸说话修炼经，老狐狸说话演讲经，老狐狸说话销售经，
老狐狸说话谈判经。
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