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前言

说服别人的口才是一门技术，也是一门艺术。
古今中外，很多卓越的口才大师往往胸藏百汇，口吐风雷，挽狂澜于既倒，助巨浪而前行。
战国时的苏秦倚仗三寸不烂之舌，游说东方六国，身挂六国帅印。
墨翟陈辞，止楚攻宋。
三国时诸葛亮出使东吴，舌战群儒，终于说服吴主和都督周瑜联刘抗曹，大破曹兵。
周恩来的口才举世仰慕，被世界公认为“铁嘴”，在谈判桌上多次挫败敌手，捍卫了祖国的尊严。
朱镕基面对几百位中外记者的轮番提问，要么正面对答，旗帜鲜明；要么旁敲侧击，击其要害；要么
含蓄委婉，柳暗花明；要么诙谐幽默，绵里藏针⋯⋯他回答问题往往一语中的，弹无虚发；相互对话
则娓娓道来，情动四海，在国内外引起了石破天惊的反响。
他们的成功证明：纵有满腹经纶和真理在握，如果没有好的口才，也是不行的。
俗话说：“良言一句三冬暧，恶语伤人六月寒”“三寸之舌，强于百万雄兵”，说的就是口才的作用
。
一句话，可以说乐一个人；一句话，也可以说恼一个人。
一句话，可以说成一件事；一句话，也可以说败一件事。
可见，说话水平的高低直接影响着人生的得失与成败。
说服他人，使他人相信自己并有所行动，是我们在日常生活中经常遇到的。
无论是谈判协商还是业务推销，无论是应聘面试还是利益争夺，无论是朋友交流还是家人互动，都离
不开说服和引导。
因此，提高自己的口才水平，掌握说服人的技巧，也就成为我们每个人成功的必备能力之一。
在这充满竞争的世界里，你可以凭借你的伶牙俐齿去说服别人，也可能被别人说服；你可以引导别人
为你所用，也可能被别人引导。
至于你要做哪一种人，就完全取决于你的努力-有能力的人能说动别人跟着自己走，没有能力的人只能
听命于人。
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内容概要

本书分为基础篇、工作业务篇和家庭生活篇三大部分。
每篇都具体详尽地介绍了丰富多样的方法技巧。
其中基础篇包括：口语技巧——有理不在声高；体态语技巧——说服不仅是嘴上功夫；实战技巧——
情理结合，攻心为上。
工作业务篇包括：求职面谈与自我推销——好口才能让你脱颖而出、左右逢源；主从沟通中的口才技
巧——将微笑写在脸上，并讲究策略；行销业务中的口才技巧——掌握主动，诱发“是”的答复；商
务谈判中的口才技巧——求同存异，做一颗柔软的钉子。
家庭生活篇包括：家人互动的口才技巧——曲线说服，从对方赞同的道理说起；子女教育的口才技巧
——用积极的态度去遣词造句；朋友交流的口才技巧——听要用心，说要看人。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<伶牙俐齿>>

作者简介

翟杰，亚太十大杰出管理培训师鬼谷子研究专家金牌节目主持人 
    《中国杰出青年》副总编 
    中国管理科学研究院企业管理创新研究所副所长 
    中国关心下一代委员会教育发展中心教育艺术研究会理事 
    中国专业人才专家委员会及考评委员会委员 
    中国科学院研究生院演讲与口才协会名誉顾问 
    亚太经济盛典十大和谐华人慈善人物 
    荣获中华神州复兴十大慈善公益奖 
    曾任职： 
    新华书店服务员图书馆馆员国家公务员 
    辽宁人民广播电台记者节目主持人 
    香港《中国招商》杂志社高级记者 
    中国教育电视台《保险中国》高级记者 
    专著 
    《不当总统就做推销员》《口才是练出来的》《做更好的自己》 
    《孙中山的青少年时代》《培养优秀的独生子女》《父母的品格影响孩子的一生》 
    《魅力口才三支剑(演讲主持应变)》《翟杰话说(鬼谷子)》国学系列丛书

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<伶牙俐齿>>

书籍目录

基础篇  第一章  口语技巧——有理不在声高    语调的训练    节奏的掌握    字正腔圆    停顿的把握    重音
的把握    音量的运用    语体转换    语流的训练  第二章  体态语技巧——说服不仅是嘴上功夫    体态语及
其使用原则    服饰有时比语言更有魅力    肢体动作——更加彰显自信和说服力    手势——口语表达的
第二语言    微笑是最美的说服语    眼神的交流很重要    交流时需保持进退有度的距离    礼仪是说服的助
力器    仪态是外在说服的重要表现    避免不经意间的小动作  第三章  实战技巧——情理结合，攻心为
上    以退为进，四两拨千斤    沉默——此时无声胜有声    巧言相激，胜过好言相劝    言之有情，言之有
理    换位思考，将心比心    将错就错，不攻自破    模糊作答，巧于周旋    幽默，巧妙化解矛盾    赞美，
让说话充满艺术工作业务篇  第四章  求职面谈与自我推销——好口才能让你脱颖而出、左右逢源    面
试前你应该做的准备工作    做好自我介绍，充分展示自我    掌握面试的交谈技巧    及时展开话题，适
时转移话题    巧妙回答面试中的难题    好口才助你成功自我推销    幽默让你左右逢源  第五章  主从沟通
中的口才技巧——将微笑写在脸上，并讲究策略    请有身份的人帮自己说话    软磨硬泡，说服你的老
板    不要使用生硬或情绪化的字眼    抓住上司的兴趣，借机展示自己    大胆向领导争取自己应得的利
益    巧言推脱领导委托的某些事    巧妙地训导下属而不给下属造成伤害    央求不如婉求，劝导不如诱
导  第六章  行销业务中的口才技巧——掌握主动，诱发“是”的答复    掌握环境语言，让说服事半功
倍    掌握话语的主动权，使对手处于不利的地位    学会赞美对方，采用迂回战术    学会巧妙地说“不
”    只有选择的机会，没有拒绝    寻找双方谈话的共同点    想说服就不要怠慢“上帝”    抓住顾客的兴
趣，有的放矢  第七章  商务谈判中的口才技巧——求同存异，做一颗柔软的钉子    商务谈判的实用策
略    争辩解决不了问题    永远避免正面冲突    步步为营，制造竞争气氛    进行侧面点拨式的忠告    真假
难猜的发问技巧    巧妙化解谈判僵局    谈判桌上的生存法则    先赞誉后劝导    求同存异，适当妥协家庭
生活篇  第八章  家人互动的口才技巧——曲线说服，从对方赞同的道理说起    投石问路，逐渐提出自
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激感化有良效  第十章  朋友交流的口才技巧    ——听要用心，说要看人    对朋友进行得体的安慰    找出
一个共同话题来谈论    言必信，行必果    尽量使用柔和的语言基调    听话才会更好地说话    投其所好，
说话要看人    掌握好开玩笑的分寸    充分运用欲言又止的奇效    在为难时说“不”    甜言蜜语在男女朋
友交谈时的作用    让恋人满意地接受你的不满
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章节摘录

个客户很重要，且最近准备更换一批新车。
哈瑞在出门之前仔细检查了一下自己：头发是精心梳理过的；西装虽不华贵，却很整洁；领带颜色同
衣服和谐相配；皮鞋擦得锃亮。
他自己觉得满意了，心里也增加了一份信心。
当哈瑞走进该客户办公室的时候，他笑容可掬地递上了自己的名片，准备以最优秀的解说来说明本公
司卡车的优点。
“汤姆先生，我是克莱斯勒汽车公司卡车销售代表。
听说贵公司要购一批新卡车，我向您推荐克莱斯勒卡车。
我们的车子性能⋯⋯”“克莱斯勒卡车？
”没等哈瑞讲完，汤姆先生就摘掉眼镜，两手交叉置于胸前，“哈瑞先生，我们需要更好的卡车。
例如，通用公司的卡车，它⋯⋯”哈瑞一听这话，心里着急，加上对方对本公司产品似乎不信任，还
当面夸奖别的竞争者的产品，哈瑞的脾气又犯了。
他当即决定要证明对方错了，，而且要让对方承认只有本公司卡车才是质量最好的。
所以，没等汤姆把话说完，哈瑞就拿出准备好的资料。
走到汤姆面前，把本公司卡车从性能指标到外部造型详细地讲了起来。
越讲他口越傲，似乎只有他是最懂卡车是怎么回事，汤姆先生几次想插话，都被他以更高的声音压过
了。
待他讲完，他以一种胜利者的姿态看着对方，希望对方开出大批的订单。
然而他失望了。
“哈瑞先生，我不想跟你抬杠，我还有事。
贵公司的卡车不合我意，我们要更好的！
”哈瑞一听，我解释了半天，你还是没有改变主意！
好吧，就让我指出你所说的那种所谓更好的车子有哪些毛病吧！
于是，哈瑞开始历数汤姆先生所说的那种卡车的缺点，毕竟干过几年卡车推销员，他说的句旬是实，
头头是道。
正当哈瑞争辩得十分起劲的时候，汤姆大声打断了他的话：“哈瑞先生，我并不认为我错了，反而更
想订购你说的那种有毛病的车了。
我不会购买你的车，请出去！
”哈瑞心中骂道：笨蛋！
连好坏都分不清。
但当他走出汤姆的办公室后，心中才意识到已完全失掉了这笔生意。
不用说，哈瑞几天后被解雇了。
究竟错在哪呢？
哈瑞想，我注意了外表，也熟悉业务知识，也乐于吃苦，为什么总失败呢？
哈瑞想继续寻找一份汽车推销员的工作，不过先要弄清过去的教训，为此他白天找工作，晚上参加了
戴尔·卡耐基的成人教育课程。
哈瑞在夜校训练班上把自己的苦恼讲给卡耐基听了，并请示给予指教。
卡耐基迅速给他开出药方：永远避免和人家正面冲突。
卡耐基说：“天下只有一种能在争论中获胜的方式，就是避免争论。
十之八九，争论的结果会使双方比以前更相信自己是绝对正确的。
”在卡耐基课程中，哈瑞接受了如何自制以避免和对方发生口角的训练。
哈瑞从此找到了失败的根源，每当顾客对他推销的产品发生异议时，他总是急于争辩并证明顾客是错
的，他也常常赢得口头的胜利。
但他最终还是输了。
因为他失掉了那么多顾客的订单！
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不久，哈瑞就在纽约怀德汽车公司谋到一个推销员的职位，他决心好好珍惜每一次机会。
他是怎么做的呢？
每当他走进顾客办公室推销怀德汽车的时候，他总是记住：永远避免正面冲突！
如果对方说：“什么，怀德卡车？
不好！
你送给我都不要。
我要的是何赛牌卡车！
”这就是说，顾客有异议了。
他不像过去那样对待顾客的异议，而是诚心地说：“先生，何赛的货色的确不错。
买他们的车你是对的，因为何赛牌是优良公司的产品，其业务职员也是第一流的。
”根据哈瑞的经验，这样就避免了正面冲突，没有抬杠的余地了，而且顾客在这之后不可能半天都只
说何赛牌卡车，通常他们会主动地询问怀德的卡车，这是顾客了解的第一步。
这时，哈瑞就心平气和地介绍怀德汽车：“这种卡车用的是柴油机，所以动力大，污染小⋯⋯”然后
顺便请教顾客关于汽车性能、颜色、服务等方面的意见，请顾客出主意，气氛是完全和谐的。
哈瑞轻松地处理了顾客的异议，且能顺利地得到订单。
哈瑞现在已成为怀德汽车公司的明星推销员了。
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媒体关注与评论

一个人的成功，约有15％取决于技术知识，85％取决于口才艺术。
　　——戴尔·卡耐基
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编辑推荐

一言之辩，重于九鼎之宝；三寸之舌，强于百万之师。
《伶牙俐齿:说服所有人的口才训练实用全书》：说服所有人的口才训练实用全书。
好口才会给你带来好运气，拥有好口才，就等于拥有了美好的前程。
说服你没商量——拥有伶牙俐齿的口才技巧。
说服别人既是一种能力，也是一种魅力，说服又是一种艺术，它可以表现得温文尔雅，从容不迫，又
可以表现得很动情甚至很激动。
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