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内容概要

　　二十一世纪青年走向成功的“现场口才”！
口才是合作的桥梁，是获取最大利润的工具。
商务口才，谈判成功者的法宝；经商口才，打开财富的金钥匙。
《商务经商：口才》从实用性出发，旁征博引商务、经商口才的精彩案例，让读者全面而直观的感受
、学习别人的经验，明白口才是怎么一回事，了解其要点、其功效、其运用、其技巧，帮助你成为商
场上的活跃人物。
在商场上打拼的人，往往“成，成于说；败，也败于说”。
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书籍目录

第一章 以一张能说会道的嘴进入市场把握与客户交谈的语言技巧掌握说话用语的“火候”商场上哪些
话说不得如何让彼此间越说越投机不要掉进商场语言陷阱如何在迎来送往中恰当致辞运用逆向思维说
服对方第二章 谈判靠口才，成功靠雄辩成功谈判“二十计”选择恰当的提问方式掌握谈判的答复技巧
谈判的三个阶段、三种对策向客户表达不同的意见运用有步骤的妥协策略运用拖延战术第三章 商务沟
通的技巧怎样的沟通才是合适有效的掌握商务沟通的主动权怎样沟通最易赢得合作以客户要求建立个
性化沟通渠道发生矛盾冲突如何沟通听清对方在说什么不要杷话说死第四章 销售产品时如何运用攻心
术先把交易网络巧妙搭建起来一定要给对方说话的机会把话说到“点子”上对不同身份的人说不同的
话什么时候可以直截了当地说恰到好处地取悦对方怎样做到“内紧外松”坦然应对避免攻心语成为空
话帮对方说话以赢得好感第五章 如何把难以合作的生意说成交谈中变被动为主动使不可谈成为可谈红
脸白脸对着唱把握住最佳的开口时机不让到手的生意跑掉不要说让人厌烦的话不要流露出急于做成生
意的意图处理好异议，生意就做成了第六章 如何从谈话中获得有价值的信息商业信息蕴含在谈话艺术
中成为信息的操纵者在提问中寻找信息在应答中获得信息领会暗含的信息掌握两种探测技巧第七章 如
何化解双方的冲突给傲气者“消消气”把问题和利益区分开来谈主观不行就谈客观弄清反对意见产生
的原因当场摘掉对方心中的疙瘩不要过早下结论得理要让人第八章 给人以美好形象的商务礼仪把握商
务接待礼仪的尺度如何在洽谈中表现良好的风度彰显优雅的谈话姿态掌握说话的“礼数”和“度数”
有礼有节的问答注重发挥信誉的作用热情要得体，恰如其分第九章 如何快捷地使交谈变成交易怎样的
讨价还价不使交易泡汤与精明的外商谈生意使交易真正互利双赢运用投其所好的成交法运用激将法达
成交易妙语解开成交的疑虑现场成交莫忘“第三者”临近成交时守好嘴关第十章 运用口才，激励团队
中每个人的作用说出大家预想不到的把握回绝与批评的分寸有效激励下属的12条策略把“指正”寓于
“请教”中巧妙运用对比，实现心理操纵亮出竞争对手暗示目标可实现悄悄把目标引向一致让强硬的
口气软下来
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章节摘录

　　经商活动，日常事务繁杂，很多时候需要靠口才去应付。
例如引进外资、货币信贷、采购推销、招商投标、租赁承包以及商品买卖、经济纠纷等等，口才好坏
最后的效果完全不一样。
美国有个商务谈判学会会长尼伦伯格曾说：“只要人们为取得一致而磋商协议，他们就在进行谈判，
谈判就需要靠嘴去征服对方。
”　　在风云变幻的商场上，能发挥卓尔不群的口才，需要丰富的语言，语言是思维的外壳。
准确、恰当、流畅、灵活的语言表达依赖于灵敏、快捷、活跃而缜密的思维。
说话的方式不同，对方接受的信息、做出的结论也会有很大差异。
精明的谈判者往往在措词上十分谨慎，唇枪舌剑之间，控制用语的火候，容不得半点闪失。
　　例如，当对方阐述某一观点你没能准确理解时，你可以说：“对不起，我没能理解你的意思，你
是说⋯⋯”　　你也可以说：“你讲的是什么？
我不明白。
”　　前者婉转、客气地将责任归于己方。
后者却暗示责任在对方。
这两种表达方式的差别很微妙，对方的反应也因此而不一样。
所以，在谈判中，用什么火候是十分重要的。
　　我国某出口公司的一位经理在同某国商人洽谈大米出口交易时，这样说：“诸位先生，我方指定
首先由我向各位介绍一下我方对这笔大米交易的看法。
我们对这笔出口买卖很感兴趣，我们真诚地希望贵方能以现汇支付。
不瞒贵方说，我们已收到了其他几位买主的递盘。
因此，现在的问题只是时间，我们希望贵方能认真考虑我方的要求，尽快决定这笔买卖的取舍。
当然，我们双方已是老朋友了，彼此有着很愉快的合作经历，希望这次洽谈会进一步加深彼此的友谊
，这就是我方的基本想法。
”　　这段话，措词得当，简明扼要地表明了主要观点、态度，以及达成协议的诚意，可谓火候恰到
好处。
　　在阐述问题时，要论点突出，论据充分，逻辑层次清楚，简明扼要。
在解释问题时，可以详细、具体一些，避免使用鲜为人知的行话、术语，尽量通俗易懂，深入浅出。
　　⋯⋯
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