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内容概要

具有良好的口才，说服能力强的人，必然是现代社会中的活跃人物。

说服别人的口才是一门技术，也是一门艺术。
能干的企业家必须具备这门技术，律师要运用这门技术雄辩。
政治家要用这门技术阐述自己的政见。

教师、推销员、演员⋯⋯谁都须具备这门技术。
 美国潜能成功学大师安东尼·罗宾指出：在今天，要有能力，你就得懂得信息的传送和说服的技巧。

人生有两种，一种是像巴甫洛夫的狗，听从外来的信息；另一种是运用自己的脑子，选择能使自己和
世界变得更好的想法和做法。
我们所处的时代几乎是每个月都在变动，如果你有说服能力，便能成为趋势的带动者而不是跟随者，
你能掌握住自己的方向，而不是随波逐流。

如果你在生活中不想被人牵着鼻子走，如果你想影响甚至引导你周围的人，希望为自己的发展争取更
多、更好的资源，那么，你就得学习这本《用舌头代替拳头(无往不利的超级说服术)》，做一个具有
说服力的人！

《用舌头代替拳头(无往不利的超级说服术)》由郝强编著。
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章节摘录

　　一位著名语言学家说：“说话是最容易的事，也是最难的事。
最容易，因为三岁的小孩也会说话；最难，因为最擅长辞令的外交家也有说错话的时候。
”说话是人们日常交流思想、交流感情的最重要的工具。
人们常常用“滔滔不绝”、“口若悬河”、“三寸之舌”、“巧舌如簧”等等词来形容一个人如何如
何能说。
那么，是不是说起话来“滔滔不绝”、“口若悬河”的人，就算是有口才呢？
　　回答是否定的！
“滔滔不绝”、“口若悬河”，并不是衡量口才的标准。
实际上，口才是一种能力。
它和我们的写作能力、生活能力、组织能力一样，都是人的智慧的一种反映。
它是一种用口头语言准确、恰当、生动地表达思想感情的能力。
因此，我们认为，能说话，并不就等于有口才。
口才必须具备以下几条标准。
　　（1）话说得要有内容　　这是衡量有没有口才的第一个标准。
常听到这样一种说法：“天不怕，地不怕，就怕领导来讲话。
”反映了人们对“逢会必讲，一讲就长，没完没了，空洞无物”的某些讲话者的厌烦。
有人之所以把韩复榘当作没有口才的典型，其中有一个重要的原因，就是他的话没有内容。
据说在一次演讲中，他一登台，就先问道：“今天是什么天气？
”然后又问：“开会的人来齐了没有？
”接着就是一顿假谦虚，而且说得前言不搭后语。
空话、套话、废话连篇。
这种演讲告诉给人们些什么呢？
既没知识，也没有思想，我们听了如坠云雾，不知他到底要讲些什么。
这种人怎么能说他有口才呢？
所以，在衡量一个人有没有口才时，一定要先听听他说的话有没有内容。
　　（2）话说得要有道理　　看一个人有没有口才，还要看他说的话有没有道理。
有些人说起话来也是一套儿、一套儿的，可是你仔细听听，他们或是信口开河，或是强词夺理，或是
胡搅蛮缠，从他们的话中你听不出丝毫的道理。
那么这种人也算不得有口才。
　　（3）话说得要有顺序　　我们做许多事情都要讲点顺序。
上街乘公共汽车要按先后顺序，我们坐的座位也要按顺序排好，写文章也要有顺序。
“顺序”存在我们生活的方方面面，一旦失去了“顺序”，社会就要大乱，文章也就没了章法。
说话，也要讲点顺序。
有些人说话不讲顺序，不分先后，一会儿讲天上，一会儿又讲地下，天南海北，忽东忽西，乱七八糟
，听者根本就听不懂他说了些什么，稀里糊涂，一团乱麻。
我们也不能说这种人有口才。
　　（4）话说得要有文采　　孔子说过这样一句话：“言之无文，行而不远。
”意思是：缺乏文采的文章，就不可能流行得久远。
其实，这是一个非常简单的道理。
文采之于文章，之于说话，就像一套合适的服装和得体的表现一样。
一个穿戴整齐、风度翩翩的人，让别人看起来才会感觉舒服，容易亲近。
我们常常听到一些人说话，感到说得也有道理，也听得明白，就是听起来没有吸引力，让人没有兴趣
听，这是什么原因呢？
原因就在于话说得没有文采。
他的话不生动、不形象、不能吸引人。
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所以，我们说话除了有内容、有道理、有顺序之外，还要对文字进行必要的润饰、加工，使话生动、
活泼，富有艺术魅力。
这样的话，别人才会既爱听，又容易接受。
　　（5）说话要流畅、清晰、准确　　常见到一些人很有才华和见解，但一开口却语塞言滞，真是
满腹经纶难以说清。
说着费劲，听着着急。
也有的讲起话来口头禅很多，影响了自己正常的语言表达。
有的抑扬不明，顿挫无序。
这些，都妨碍了思想的准确表达，使讲话效果大打折扣。
　　要想纠正语病，提高表达能力，只要下一番工夫，是可以办到的。
第二次世界大战时，英国首相丘吉尔曾以雄辩的口才，劝服美国总统罗斯福提供援助。
就是这位伟人，原来讲话时却结结巴巴，口齿不清。
他曾因口才不济，每次在下院演讲，只讲了一半就败下阵来。
但他毫不气馁，潜心研究讲演诀窍，锻炼自己的口头表达能力，并总结出演讲“节奏、措辞、比拟和
中心”四要素。
功夫不负有心人，丘吉尔终于成为“世纪的演说家”和卓越的政治家。
日本前首相田中角荣和英国首相撒切尔夫人还特意请来教师，指导自己发声，使讲话更加悦耳，更富
有魅力。
　　（6）说话应注意场合、情境和对象　　黑格尔说道：“既然要产生一种活的实践效果，演说家
首先要充分考虑到演讲的场合以及听众的理解能力。
否则，他的语调就会由于时间、地点和听众都不适合而不能达到所向往的实践效果。
”讲话的目的是让人接受，一定要讲究因时、因地、因人制宜。
和别人谈心更要注意对象的年龄、身份、职业、文化层次、性格及处境，讲究谈话的措辞和方式，达
到“一把钥匙开一把锁”的目的。
　　⋯⋯

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<用舌头代替拳头>>

媒体关注与评论

　　纷争往往因误会而起，解决之道在于沟通。
沟通的方式往往比沟通的内容更为重要。
沟通的目的不在于说服对方，而在于寻找双方都能够接受的方法。
　　——美国原子能委员会前任主席（狄思）　　　　在这充满说服方式的世界里，你可以去说服别
人，也可以为人所说服；你可以引导别人，也可以被别人引导。
至于你要做哪一种人，就全看你有没有能力。
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。
　　——安东尼·罗宾　　　　一个成功的现代人应该是沟通高手，谈判专家。
　　——斯蒂芬·柯维
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编辑推荐

　　说服他人，使他们相信我们并采取我们所期望的行动，是我们在日常生活中经常遇到的事。
无论是交往还是工作；无论是商品推销还是谈判协商，都离不开说服和引导。
有句感谢叫：“不看你说的什么，只看你怎么说的”。
同样一个意思，不同的人有不同的说法，不同的说法有不同的效果。
因此，掌握说服他人的语言艺术，成为了每个现代人必备的能力之一。
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