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前言

什么是口才？
口才就是说话的才能，是一个人综合素质中的一个重要方面。
不管是什么人，只要想生存和发展，就必定要走进社会，走入市场，要面对形形色色的人。
而想要与别人沟通，就需要说话，在这时，口才就会发挥出巨大的作用。
在现实生活中，我们经常会看到口才好的人，能言善道，说话让人爱听、耐听，办起事来也是无往而
不利；而口才不好的人，就总会吃亏，不是失去了朋友，就是耽误了生意，口才的重要由此可见一斑
。
人若没有良好的口才，是一件很可悲的事，就好像鸟儿没有羽翼一样，举步维艰。
不过，口才并不是天生的，而是要从现实中锻炼出来的。
想要拥有口才，就需要付出大量的学习与实践。
首先，只有重视学习，善于学习，才会有广博的知识，这就是好的口才的坚实基础。
其次，有知识不等于就有好的口才。
因为好的口才是从实践中锻炼出来的。
因此，必须注重在实践中练习，不断地改进、总结，有意识地运用口才的策略与技巧，才能不断提高
自己说话的水平。
那么锻炼口才应该怎样入手呢？
在不同的交际环境下，又该采用何种语言去应对呢？
如何用好的口才说服别人？
如何用好的语言表达自己的意愿？
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内容概要

《口才兵法:实用口才提升宝典》从交际、情感、说服、演讲、辩论、谈判、求职、公关以及推销九个
角度，针对具体的社交场合和说话对象，选择最恰当、最巧妙、最有效的口才技巧方法，全面系统地
进行阐释，具有较强的可读性、实用性，从而达到传递智慧，为大家提供口才表达范例的效果，供大
家更好的学习和借鉴。
　　每个人都会说话，然而把话说好并非易事，《口才兵法》“兵”力十足，“兵”释恐惧，“兵”
醒你沉睡的语言艺术细胞。
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章节摘录

1.巧妙地说“不”在日常生活中，一些交际关系并非合情合理，水到渠成，难免会发生一些拒绝与被
拒绝的事情。
而拒绝是一种难度极高的谈话方式，因为直接拒绝别人会被认为不尊重对方，而遭到拒绝的一方，更
会因此而产生紧张和不愉快的情绪。
在这种情况下，双方的情绪都会对交际的发展产生许多不良影响。
搞不好，就会断情绝交，引人恶感，被人误会，甚至种下仇恨的种子。
因而，需要运用相当高明的技巧才能做得不显山不露水，既不得罪对方，又能得到对方的谅解，同时
，将对方的失望和不快控制在最小的限度内。
这就需要“婉拒”，委婉地加以拒绝。
它能使你轻松愉快地说出“不”字，也使对方高高兴兴地接受拒绝。
婉拒可以帮你打破人际关系的僵局，婉拒有以下几种常用方法：（1）把对方请求的根据。
转为拒绝的理由如，“这类工作你很有经验，这次你一定要帮帮忙。
”“能帮忙当然好，我曾经是干过这类工作，但过去的经验反而会成为一种束缚，有必要的话，我可
以推荐一个优秀的人选。
”这样的拒绝既委婉，又有针对性，说服力强。
（2）用拖延来表示拒绝比如不想去参加某人的宴会，可以对他说：“谢谢，下次有空一定去，可今
晚我不去了。
”表面并没有拒绝对方的邀请，只是改个日期而已，但这个“下次”是没有期限的。
聪明人一听就知道这是一种委婉的拒绝。
这比“没空，不去！
”更婉转一些，更容易让对方接受。
（3）让对方明白你是赞同的拒绝对方难免会给对方造成一定的伤害，有时还会引起对方的抵触心理
。
所以在婉拒时要充分表现出你的真诚和对对方的同情，让对方明白你对他的请求是赞同的，只是出于
不可抗拒的原因无法帮助他。
例如，一位在机场的售票员对订不到票的旅客说：“我知道您非常需要坐飞机，我十分愿意为您效劳
，但票确实已经订完了，实在抱歉，欢迎您下次再来乘坐我们的飞机。
”这样一番话，叫旅客们再也提不出意见来了。
因为售票员是从旅客的角度考虑问题，赞同旅客的焦急心理，抚慰了对方。
（4）转移话题，表示拒绝一位胖姑娘穿了一件新做的连衣裙，自以为得体，高兴地问：“漂亮不漂
亮？
”她自然是想得到你的赞美。
你不能违心地称赞她，又不能直说，伤她的心。
怎么办呢？
你可以说：“世界上的女孩子都是爱美的，比如⋯⋯”或者说：“啊，今年夏天姑娘们都爱穿连衣裙
。
你看过‘×××’电视节目吗？
那上面介绍的款式可真多，又时尚又漂亮⋯⋯”这种“王顾左右而言他”的办法就是转移话题法。
当然，这个新的话题必须和原来的话题有一定联系，还必须能引起提问人的兴趣。
否则，会引起对方的疑虑或反感。
话题一转移，对方自然不好再问同样的问题。
（5）答非所问，避实就虚球王贝利在踢进1000个球时，有记者问他哪一个球进的最值得他骄傲。
贝利笑笑说：下一个。
他的话音刚落，响起雷鸣般的掌声。
这个回答确实十分巧妙，看似答非所问，但却深刻地表达了贝利的远大梦想和追求。
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（6）预埋伏笔.适当时候再拒绝从人际关系的角度考虑，要尽可能把拒绝的理由讲充分，从接受者的
心理考虑，要让他有足够的思想准备。
为此，可以采取这个办法：先不拒绝，充分阐明不利因素，埋下伏笔，再在适当时机，用适当方法加
以拒绝，这样，即使他的要求没有达到，但感到至少你已经尽心尽力了，也不会恨你。
比如，某人托你给找一份工作而你又难以办到。
他若问：“前些日子拜托你的事，现在怎样了？
”你答道：“不好办啊。
上次同你讲了，你学历不到规定，难度比较大。
何况名额又那么少，僧多粥少哇。
不过，我会尽力争取的。
当然你也不要太乐观。
”“学历不到”、“名额太少”，充分展示了不利条件。
“不要太乐观”，埋下了伏笔。
虽然没有拒绝，实际上已为后来的拒绝作了充分准备，以后再拒绝他也顺理成章了。
中国有句古语：“君子绝交犹无恶言。
”这话说得好。
即便是拒绝对方，也要尽可能以最为友好、热情的方式表示拒绝，不可有失风度。
对于求助者的苦难和求援表示理解和同情，然后再坦诚说明帮不了忙的原因。
如有可能，也可以帮助对方出一些主意或建议，还可以提供一些别的求助线索。
这样就能使他明白你是心有余而力不足，即使你帮不了忙，求助者也会感激你，因为你已经尽了最大
的努力。
2.“俗语”不“俗"俗语包括谚语、时语、歇后语、惯用语和口头上常用的一些成语。
很多时候，俗语听起来就是一些浅显易懂的大白话，但运用俗语却并不低俗，俗语就像被埋没在泥土
之中的金子，它的价值和光芒只有在拨去污泥之后才会显现。
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编辑推荐

《口才兵法:实用口才提升宝典》是实用口才提升宝典。
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