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前言

　　亲爱的青年朋友们：　　十八岁是成人的标志，是人生重要的转折点，是青年人世界观、人生观
、价值观形成的关键时期。
“弱冠既加，如之栋梁，道义不辞，大任始承⋯⋯”我国传统的成人仪礼“男子加冠，女子及笄”就
定位在十八岁。
从现代意义讲，我国法律规定年龄满十八周岁的中华人民共和国公民，被定义为“成人”。
　　当你们以成人的名义走向了社会，成为社会中的重要一员时，就要勇敢地去表达、去展示、去交
流。
你们应该清楚地知道，社会在进步，时代在发展，新的生存环境呼唤新的适应型人才，呼唤具有开拓
精神、拥有创新品质、具有良好素质、掌握先进技能的能力型人才。
而说话表达、言语口才是一切技能的基础，是所有才能的支撑。
　　古往今来，很多卓越的口才大师往往是胸藏百汇，舌绽春蕾，振臂高呼，应者云集，挽狂澜于既
倒，助巨浪以前行。
他们的口才艺术具有神奇的感染力、鼓动性和说服力。
　　在当今改革开放的政治形势下和现代信息化社会中，信息量增大，信息传播速度加快，口语交际
的机会增多，说话表达的场合也拓宽了。
理论家崇论宏议，情动四海；军事家理薄中天，言之凿凿；外交家侃侃而谈，不容置喙。
此外，企业家的谈判、营业员的推销、学者的交流都要有非凡的口才技巧。
正因为如此，口才艺术作为一种宣传真理的好工具，获取信息的好途径，扩大联系的好机会，求知学
习的好渠道，交际沟通的好方法，而受到人们特别是青年朋友的重视和喜爱。
其实，这种口才能力、素质是可以后天习得与培养的，而及早获得与培养又是每个青年人刻意追求的
。
因为你们都知道，唯其如此，才不至于被社会淘汰，才能在激烈的、无情的人生大角逐中守住属于自
己的那一方天地。
　　为了让青年朋友们拥有一套实用的、可操作的口才技能培训方法，我们编辑出版了这套丛书，希
望此套丛书能成为你们跨进成人门槛的金钥匙。
　　最后，希望青年朋友们：迈入成人之门，走好成人之路，放飞青春梦想，实践青春诺言，向着目
标奋进，创造精彩人生。
　　谢伦浩
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内容概要

在当今改革开放的政治形势下和现代信息化社会中，信息量增大，信息传播速度加快，口语交际的机
会增多，说话表达的场合也拓宽了。
理论家崇论宏议，情动四海；军事家理薄中天，言之凿凿；外交家侃侃而谈，不容置喙。
此外，企业家的谈判、营业员的推销、学者的交流都要有非凡的口才技巧。
正因为如此，口才艺术作为一种宣传真理的好工具，获取信息的好途径，扩大联系的好机会，求知学
习的好渠道，交际沟通的好方法，而受到人们特别是青年朋友的重视和喜爱。
    为了让青年朋友们拥有一套实用的、可操作的口才技能培训方法，编者们编辑出版了这套丛书。
    本书为该丛书中的一本，主要向你介绍了有关论辩的技巧。
无论你是浅尝辄止，还是深入探究，里面都藏有值得你去借鉴、学习甚至挖掘的深厚内涵。
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书籍目录

上编  技巧卷  口吐莲花，舌绽春蕾——论辩中的言语技巧    论辩中巧妙设置重音，可以加强表达力度   
论辩中按语境巧设停顿使表达新意顿增    适宜有度的表达速度可以使论辩引人入胜    不同的语调可展
示丰富立体的情感色彩    根据需要更换词语或调换语序可使论辩变被动为主动    运用比喻使抽象、生
僻的东西变得具体、浅显    论辩中运用排比可全方位地展示不同的情感色彩    论辩中机巧设问可以牵
住对方的“牛鼻子”    巧用反问给论辩语言增添凌厉逼人的气势    巧妙地“明知故问”可左右论辩进
行、钳制敌手    复杂设问可以用来有效地鉴别观点的真伪    赋予语言以新奇别致的含义使表达幽默风
趣    将对仗工整、含义丰富的对联应用于论辩中，可使表达奇趣盎然    感情强烈、想象奇特的诗词使
表达充满感染力    论辩中适当运用顺口溜生发新鲜生动语义指向    论辩中妙用俗语调节气氛令表达文
采熠熠    数字说明使论辩表现力强、论证充分    沉默是特殊的语言，也能成为论辩取胜的一种方法    
模糊语言使论辩话语有强大的伸缩性和变通性    论辩中巧设语境，语义表达指向鲜明、逻辑严谨    论
辩言语的风格定位必须适时适体与论辩场景相适应  情动四海，理搏中天——论辩中的情感控制    掌控
论辩氛围，才能够取得最佳的论辩效果    得体地设置悬念，可钳制对方的注意力    危言耸听可引起对
方的注意和思考，达到论辩目的    用词褒贬得体，可使表达准确到位    回避忌讳，委婉含蓄能曲径通
幽    抑扬变化使论辩摇曳多姿、波澜起伏    平实浅白、真切感人的语言最能动人心旌    表达自身丰富
的情感最易引起对方的共鸣    论辩时直言不讳、开诚布公更能说服对方    针锋相对的表达能使论辩气
势磅礴    刚言慑服使论辩饱含雷霆万钧之力    激将法可以使对方勃然奋起、顽强抗争    戏谑困境、谈
笑风生能消除尴尬、树立信心    论辩中应当用各种方式让自己充满信心  神采奕奕，风度翩翩——论辩
中的态势表达    态势语在论辩中有着举足轻重的作用    手势是口语的亲密伴侣，在论辩中不可或缺    
运用“进逼性”体态语可使论辩自信并有驾驭力    得体的目光语会为辩论增光添彩    丰富得体的表情
让论辩更有力    大方得体的着装是论辩前的必要准备  思接千载，视通万里——论辩中的逻辑规则    为
概念定义正名使论辩表达明白晓畅    论辩中使用概括正名术可以扩大概念的外延    限制正名是在论辩
中制胜的强有力武器    限制辩题有利于在论辩中占据主动权    要想掌握论辩主动权，必须把握概念的
辨证特性    巧妙析取命题，让对手陷入重重矛盾、不攻自破的境地    应用辩证命题法可以巧妙制敌    
保持同一论辩时方可避免信口开河、离题万里    掌握具体同一术能使表达者在论辩中高瞻远瞩    揭露
矛盾反驳酣畅淋漓、痛快有力    充足理由律让论辩充满说服力    论辩中运用条件分离术让对手自讨没
趣    条件拒取术具有强大的雄辩力量    条件连环术使论辩逻辑严密、无懈可击    掌握必要条件命题的
逻辑联系可以取得论辩胜利    二难制敌术使论辩对手进退维谷、左右为难    归谬法能使论辩对手的谬
误暴露无遗    应用辩证的推理来论证观点，以反驳对方的观点    用全面整体的观点来分析事物，论辩
方可左右逢源    运动和发展变化的原理是论辩制敌的锐利武器    注意事物的相对静止状态有利于取得
论辩胜利  出奇制胜，左右逢源——论辩中的幽默技法    生活中的幽默论辩无处不在    巧妙运用幽默来
表达拒绝和表达不满    幽默让论辩更具有影响力和感染力    巧用幽默能够给论辩对手反戈一击    生活
中巧设幽默可创设无与伦比的创造力    论辩中的幽默与机智密不可分    得体地偷换概念可使论辩语言
具有强烈的幽默感    “生搬硬套”是创造幽默论辩的有效技巧    用误会技法假装糊涂可以调节论辩气
氛    自相矛盾可以取得鲜明、强烈的幽默表达效果    “以其人之道还治其人之身”让论辩对手自食其
果    拐弯抹角、曲折暗示是另一种更有韵味的幽默表达艺术    大胆运用“反向求因”法可收到意想不
到的幽默论辩效果    幽默可以造成一种轻松、愉悦的心态和论辩氛围    一句画龙点睛的话能产生难以
抵抗的幽默论辩效果    用荒谬但可信的反话来论辩，可令表达趣味盎然    留心身边趣事，掌握越来越
多的幽默论辩素材    从工作乐趣中去寻求论辩的幽默力量    幽默表达让你成为一个备受欢迎的人    幽
默论辩是通往成功的阶梯  心游万仞，胸藏百江——论辩中的机智方略    让反语在特定的语言环境里表
达讽刺与嘲弄    巧用暗示法可以控制对方的言语行为    蝉联答辩能形成有力的语义指向，有助论辩成
功    准确把握客观事物之间的关系是论辩取胜的前提    恰当把握时态命题可助论辩取胜    优先推论术
让论辩深刻有力、击中对手要害    合理的推论和得体的预测可使论辩具有强大的说服力    论辩时运用
人身施辩术具有巨大的威慑力量    论辩中借用谙音可以表达丰富的言语内涵    论辩中使用类比推理可
充分揭露对方观点的荒谬性    论辩中巧用对比凸现事物的本质和特征    论辩中巧妙借用，避实就虚委
婉地回击对方    仿照对方的观点进行反驳可令对方防不胜防    论辩时故意借用歧义误解是制造讽刺效
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果的有效手段    论辩时寓理于事可很好地感染听众    论辩中恰当地引用材料可更好地点明主题、佐证
观点    把握主旨，使辩手在复杂的论辩形势下稳操胜券    论辩中巧设条件可以有力回击对方  纵横驰骋
，妙语连珠——论辩中的奇谋妙计    就地取证使论辩具有强大的雄辩力量    借助权威使论辩具有不可
抗拒的雄辩威力    要想取得论辩胜利，必须知己知彼    博闻强识使论辩旁征博引、左右逢源    示之以
弱可以给论辩对手设下圈套    以小见大可使论辩言语直指事物本质    察言观色可在论辩时紧紧掌握表
达进程    论辩中应力求从精神上给论辩对手以威慑、瓦解和征服    动之以情可以收到意想不到的论辩
效果    将心比心能唤起论辩对手的心理认同    现身说法使辩论表达真实、可亲可感    论辩中应当打破
守旧恒定的思维习惯，出奇制胜    请君入瓮，“以其人之道还治其人之身”    机巧地无中生有，展示
高超的论辩才智    采用逆水推舟术达到意想不到的论辩效果    由浅到深、步步进逼能增强论辩语言的
说服力    美言赞誉可缩短与对手的心理距离下编  实战卷  孩童趣辩    父子对白    我没哭    听音乐    叫爷
爷送礼    考爸爸    像绅士一样    北极探险家    母与子    不能久等    算不算丢    结束无聊    男孩和蛋糕    
没有见过    谁是孩子的父亲    胡桃    没工夫长个儿  师生妙辩    历史考试    考试与出汗    准备    名字不是
抄的    缺少配合    妙语惊人    难得的安抚    误人子弟    翻译    兄弟般的情谊    为什么火箭跑得快  社交智
辩    母鸡下蛋    第一次打针    半斤八两    离婚    两回事    肆无忌惮的政客    议员的脑子    发展装甲部队   
回忆录    混乱的酿造者    “你只欠我六法郎了”    刚好满10岁    经理制服赖账女郎    称称你的儿子    讨
价还价    鸟有佛性    诡辩    难以从命    无理的抱怨    经验之谈    谁的脸皮厚    鱼小眼睛大    傻瓜    猪尾
巴不长    “礼”与“里”    上帝说的    驴找朋友    村妇对斥恶少    “秀”与“秃”    头有几斤    阿肯色
人    财富与科学的价值    反唇相讥    谁该诅咒    夫妻对白    雄辩症    他在里面吃的    怪兽出现的时候    
我对鸭子说的    听谁的    一鸣惊人    形象语言    没有鳄鱼    出发点不一样    无可奈何    我俩都错了    闲
聊    胡乱搭讪    吃烤羊    野鸭子极多    丢失毛驴以后    真主的恩赐    二者有别    屁股和脑袋瓜  名人巧辩
   关掉    狗不懂的音乐    安静    换只手表    马克·吐温戒烟    保密    严酷的惩罚    周恩来智答基辛格    赫
鲁晓夫巧饰尴尬    柴克莱巧斥卫兵    苏格拉底智羞狂妄的教师    王僧虔巧论第一    克里斯蒂的妙答    戴
震驳倒老师    黄遵宪劝祖父戒烟    解缙解词    不想再当总统    只答一题    给别人一个机会    聊以自慰    
机智的回敬    自知之明    在荫凉处作战    未占到便宜    死神比我走得更快    泥土和国王    为贵客多准备
一张椅子    回避    下地狱后再说    多嘴的法官    “消除这个差别”    了解和亲昵    铅铸的鸭子    救不会
游泳的    回报  法庭激辩    公安干警巧审杀人犯    司法人员智辩真间谍    豪迈而壮丽的事业——一个被
错押半年而无罪释放的被告的自诉辞    情理融于辩论中——法庭上的真情自辩    莫把魔鬼的引诱当成
上帝的召唤——公诉人在法庭上的发言    有人像你这样跛足吗？
——一起盗窃案件的公诉词    一场感人肺腑的论辩——法庭论辩中的公诉词    有理有据的法庭论辩—
—一则成功的辩护词    创业如何来“贪污”？
——一场感人肺腑的法庭论辩    死囚的狡辩——一场聪明的法庭自辩    因《圣经》而辩——律师与检
察官的法庭激辩    为了我们的选举权——苏珊·安东尼在法庭上的自我辩护    我受到折磨，因为我是
激进派——法庭上的慷慨陈词    关于王某某过失致人死亡案的法庭论辩    关于李某某诉赵某某房产纠
纷案的法庭论辩  赛场绝辩    立论精粹    结论精粹    自由辩论精粹    辩论赛实录精选    千古雄辩
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章节摘录

　　回避忌讳，委婉含蓄能曲径通幽　　在论辩中，如果遇到有犯忌触讳的事物，我们不能直说这种
事物，就必须用其他的话来回避掩盖或装饰美化，这种表达方法就是回避忌讳。
　　清朝乾隆年间，杭州南屏山净慈寺有个叫诋毁的和尚，此人聪明机灵，却心直口快，喜欢议论天
下大事，且想讲便讲，想骂便骂。
乾隆皇帝对此人早有所闻，为了找借口惩治诋毁和尚，便化装成秀才来到净慈寺。
　　乾隆随手在地上捡起一块劈开的毛竹片，指着青的一面问诋毁：“老师父，这个叫什么呀？
”　　按照一般的称呼，显然叫“篾青”。
诋毁正要答话，蓦然，从乾隆的言谈举止中意识到了什么，脑子中马上闪出“篾青”的谐音不就是“
灭清”吗？
于是眼珠一转，答道：“这是竹皮。
”　　乾隆以为诋毁会答篾青（灭清），便以对清政府不满的罪名立即处罚他，料不到他巧妙地绕过
去了。
　　乾隆很不甘心，随即将竹片翻过来，指着白的一面问诋毁：“老师父，这个又是什么呢？
”　　“这个嘛，”诋毁心里想着，若回答“蔑黄”，则正中乾隆的计策，因“篾黄”和“灭皇”同
音，于是诋毁答道：“我们管它叫竹肉。
”　　乾隆皇帝这一招又失败了。
　　诋毁和尚机智地采用不常用的“竹皮”、“竹肉”等词语代替了常用的“篾青”、“篾黄”等有
犯忌触讳的词语，终于躲过了一场无妄之灾。
　　为了达到回避忌讳的目的，我们也可以把话说得委婉曲折或模糊含混，以减弱语言的刺激性。
　　传说朱元璋做了皇帝后，有个从前的朋友来到皇宫。
和朱元璋一见面，就直通通地说：“我主万岁！
还记得吗？
从前，你我都替人家看牛。
有一天，我们在芦花荡里，把偷来的豆子放在瓦罐里煮着。
还没等煮熟，大家就抢着吃，把罐子都打破了，撒下一地的豆子，汤都泼在泥地里。
你只顾从地上满把地抓豆子吃，却不小心连红草叶子也送进嘴去。
叶子哽在喉咙口，苦得你哭笑不得。
还是我出的主意，叫你用青菜叶子放在手上一拍吞下去，才把红草叶子带下肚子里去了⋯⋯”　　朱
元璋嫌他太不顾全体面，等不得听完就连声大叫：“推出去斩了！
推出去斩了！
”　　另外一个朋友也来到皇宫，和朱元璋见面后，说道：“我主万岁！
当年微臣随驾扫荡庐州府，打破罐州城，汤元帅在逃，拿住豆将军，红孩儿当关，多亏菜将军。
”　　同样这件事，朱元璋听他说得好听，心里高兴，就立刻封他做了御林军总管。
　　对于同一件事，一个人是直通通地说，结果被推出斩首；一个委婉曲折地说，结果做了大官。
使用和不使用回避忌讳术，论辩效果竟然会有天壤之别，因而我们不能不注意掌握这一有效的论辩制
胜的方法。
　　　　抑扬变化使论辩摇曳多姿、波澜起伏　　为了使我们的论辩语言具有摇曳多姿、波澜起伏的
表达效果，不妨采用抑扬变化的方法。
有时为了肯定某人某物，先用曲解的方法和嘲讽的态度贬低他、否定他，然后突然转为扬。
　　抑的目的是为了扬，抑得越低是为了扬得越高，这就是欲扬先抑；有时为了抑制他人，先采用褒
扬的方法和支持的态度迎合对方的心理，然后突然转为抑，扬得越高，抑得就越低，这就是欲抑先扬
。
　　《战国策?齐四》中记载的齐人与田骈的一次论辩就是如此。
　　田骈是齐国的辩士，他标榜自己不喜欢做官，以此自命清高，其实他有大批仆从，那势头与做大
官的并无两样。
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一天，一个齐国^人求见。
这个齐国人先对田骈赞扬一番，表示对他不肯入朝的骨气极为钦佩。
田骈被说得喜不自禁，问道：“你是从那里听说我不做官的主张的？
”　　“听我隔壁的女人说的。
”　　“她也知道我？
”　　“不但知道，而且还说您是她的楷模呢！
”　　“她是什么人？
”田骈更感兴趣地问。
　　“她是个洁身自好的人，早就发誓永远不嫁人。
可是今年30岁，却生了7个儿子。
她虽没出嫁，可比出嫁的人还会生儿子。
如今先生您也常说最讨厌做官，可实际上是食禄千钟，侍从成百，这气派却比那做官的气派还大呢！
”　　田骈被羞得满面通红，拂袖而去。
　　这个齐人与田骈的论辩就采用了欲抑先扬的方法。
　　在论辩中，我们可以采用先扬后抑法，也可以采用先抑后扬法，还可以采用扬此抑彼法，即通过
赞扬他人来间接地对对方进行贬抑，以此达到制服论敌的目的。
比如，某县化工厂欲修健一幢大楼，经招标筛选后，剩下甲、乙两个各方面都不相上下的工程队，双
方都想压倒对方而获得承包权，势均力敌，互不相让。
究竟包给哪一方？
厂家难以定夺，于是约请双方各来三人共同面商而后定。
　　甲、乙双方都很清楚，所谓面商，实际上就是一场舌战。
谁能赢得这场舌战的胜利，谁就能获得承包权。
因此双方都厉兵秣马，枕戈待旦。
　　甲队经打听得知：乙队的三人中，有两人各方面都很平平，而另一技术员却是一个建筑知识深厚
、施工经验丰富、很有口才而又自负的人，要想战胜他是很困难的。
经过一番分析研究后，他们还是信心十足地上阵了。
　　双方一见面，甲队的三人都热情地向乙队的另外两人致意、问候，而对那位高视阔步、志在必得
的技术员视而不见，有意冷落，这使得技术员很不高兴。
接着，他们又虔诚地对那两人说：“二位的大名，我们是久仰了。
知道你们在咱们建筑行业都是独当一面、多才多艺的大能人。
今天二位来参加，我们真有点诚惶诚恐，还望二位高抬贵手啊！
”　　这时，一旁的技术员早已变颜失色、如坐针毡，心中的火气，直往上蹿。
　　面商开始，甲队又抢先谦恭地对那两人说：“我们早就想听听二位的高见，今天正是一个好机会
，还是请二位先指教吧！
”　　不待两人开口，那怒火中烧的技术员呼地一下站起来，愤愤然道：“好，你们有本事，你们谈
！
”旋即拂袖而去，那两人面面相觑，没了主张。
　　厂家见状，发话道：“这样的技术员，我们怎能信赖呢？
”　　于是甲队顺利地签署了合同。
　　合同刚一签署，那技术员气喘吁吁地跑了进来，连呼“我上当了”，然而，为时已晚矣。
在这场论辩中，甲队虽然没有对乙队的技术员说半句贬低的话，但他们对技术平平的那两人的有意吹
捧实际上已达到了对技术员进行贬低、激怒的目的，因而顺利地取得了这场论辩的胜利，他们使用的
就是扬此抑彼的方法。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<每天学点论辩法全集>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 8


