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内容概要

　　“渴望被肯定，渴求为人所重视，追求完美”是人们内心急待解决的“饥饿”。
而恭维是解决这种内心饥饿的最好食粮，因此，掌握了恭维这门艺术也就掌握了世人心灵的钥匙。
但恭维人如果方法不对往往效果不佳。
本书提供了恭维他人的十大技巧。

　　1、 找准对方的弱点下手。

　　2、 骗人的最高境界是把自己骗了
　　3、 最基本的原则是真诚
　　4、 不要重复别人的逻辑
　　5、 最后忌讳的就是谄媚
　　6、 在最适合的时机出手
　　7、 钻研他的“心事”
　　8、 可以不合理，但必须“合情”
　　9、 借助第三者的力量
　　10、让他自己夸自己
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作者简介

　　王晶，自由撰稿人。
著有《职场潜规则》、《向温商学习》等作品。
有4年公关策划从业经验，参与多家知名公司公关策划项目，服务的客户有升腾资讯有限公司、东风
柳州汽车有限公司、广州福迪汽车有限公司、劲牌公司、虎都服饰等等。
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书籍目录

1找准对方的弱点下手
◎挠准对方心底的痒痒肉
◎从话题中找到对方的软肋
◎打破对方的“语境期待”
◎上纲上线法：化个性为共性
◎“袭击”对方隐形的虚荣心
◎改变对方固化的自我认知
◎以弱制弱，反衬安慰法
◎从弱点对立面去赞美他
2骗人的最高境界是把自己骗了
◎善用美丽谎言
◎说得有理有据
◎做得不动声色
◎演得惟妙惟肖
◎达到忘我境界
◎虚以推心置腹
3最基本的原则是真诚
◎恭维内容越具体越好
◎基于事实，让人感觉踏实
◎对事不对人，让人感觉自在
◎于细节处恭维最打动人心
◎通过对比让对方看见优越
◎见好就收，不然真诚会被稀释掉
◎说话时表情要自然，态度要诚恳
4不要重复别人的逻辑
◎不要老是像个应声虫一样
◎出奇制胜，出乎对方意料
◎别出心裁，不按常理出牌
◎给他一个想象不到的结局
◎故意卖关子，拐弯儿夸人
◎运用巧妙的比喻创造特色
5最忌讳的就是谄媚
◎恭维一过头就会变讽刺
◎不卑不亢，保持人格尊严
◎动机和企图不要赤裸裸
◎要尽量低调，不要高调
◎最忌讳不懂装懂硬拍马屁
◎太肉麻让人起鸡皮疙瘩
◎不要把人夸成一朵花儿
6在最适合的时机出手
◎时机未到时保持沉默
◎逆境的时候恭维他
◎得意的时候恭维他
◎失意的时候恭维他
◎失势的时候恭维他
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◎尴尬的时候恭维他
◎被冷落的时候恭维他
◎彷徨的时候恭维他
◎犯错的时候恭维他
◎炫耀的时候恭维他
7钻研他的“心事”
◎没有人真正不喜欢被恭维
◎让他做VIP，满足他的优越感
◎给他个机会“传道授业解惑”
◎听懂对方的弦外之音
◎弄清楚并避开对方的“死穴”
◎每个人其实都有高尚的冲动
◎人都有自我感觉良好的一面
◎人，寻找的是“同类项”
◎人，最喜欢的是他自己
8可以不合理，但必须“合情”
◎“指鹿为马”，只要说起来通畅
◎适度夸张，只要听起来悦耳
◎“全世界的人都是7岁”
◎在应该批评的时候赞美
◎在应该肯定的时候否定
◎适时的指正也是一种恭维
9借助第三者的力量
◎当众夸他，多在第三者面前说好话
◎背后夸他，通过第三者之口传播
◎利用“传言”的力量，转个三四手赞美
◎善用权威和名人增加恭维的分量
◎把别人对你的赞扬引到对方身上
◎否定第三者，凸显对方
◎借助公众的口，给出最公正的评价
◎增加一个优秀的第三者做帮衬
10让他自己夸自己
◎耐心倾听，鼓励对方多谈自己的事
◎直接提问，引导对方到他最得意的事
◎巧妙设问，打消对方的负面情绪
◎勇于装傻，给对方一个展示的机会
◎“舍近求远”，引导对方谈自己的过去
◎激将法，让对方“怒而挠之”
◎顺势而为，把握有效的场合
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章节摘录

从话题中找到对方的软肋在古希腊神话中，阿喀琉斯是海神之子，《荷马史诗》中提到的大英雄之一
。
据说，阿喀琉斯的母亲为了帮他练就金刚不坏、刀枪不入之身，在他还是婴儿的时候，曾把他浸在冥
河之中。
但因冥河水流湍急，母亲只好捏着他的脚后跟不敢松手，于是脚后跟成为阿喀琉斯全身最脆弱的地方
，从此埋下了祸根。
长大后，阿喀琉斯作战英勇无比，不曾打过败仗，这令敌人很头痛，大家纷纷研究起他的弱点，终于
有人发现了他的致命处。
在著名的特洛伊战争中，阿喀琉斯杀死了特洛伊王子赫克托耳，这惹怒了赫克托耳的保护神阿波罗，
于是太阳神阿波罗用毒箭射中了阿喀琉斯的脚后跟，一代勇士就这样命终而逝。
这个神话告诉我们，任何一个人，哪怕是强者，都会有自己的致命弱点。
通常，我们说要置人于死地，就要攻击他的弱点。
事实上，当我们要去恭维一个人的时候，要想说得对方心花怒放，也要去恭维他的弱点，当然，这个
弱点，并不一定就是缺点，而是他心中最敏感、最柔软的地方。
每个人心中都有一块最柔软的地方，为了不让别人看到，我们用了最坚实也是最脆弱的锁想把它紧紧
锁住。
这个最敏感、最柔软的地方，如何去寻找呢？
日本顶尖业务员齐藤竹之助告诉我们：“想轻易地发现每个人身上最普遍的弱点，是很简单的事情，
因为只要你观察他们最爱谈的话题便可以知道。
因为言为心声，全心全意，心中最希望的，也就是他们嘴里谈得最多的。
你就在这些地方挠他，一定能挠到他的痒处。
”交谈过程中，如果你频频赞美对方，但是他顾左右而言他，这时候，你就要收口了，多留意他转移
的话题，很多时候，他转移的话题正是他在意的地方。
当他谈到自己的得意之事，那就是渴望与你分享他的喜悦，这也可以看成他准备接受你恭维的信号。
此时，你要停下所有的事情，接过话题顺势赞美一番，以满足对方的心愿。
例如，你和一位生意伙伴谈判时，他对你的提案和对他本人的恭维不是很感兴趣，却突然看似不经意
地对你说：“我女儿今年考上北大了。
”你不要丧气，觉得生意黄了，这个人太没谱儿，而是要立刻停下所有的事情，耐心夸北大五分钟：
“啊，北大啊，真了不起，那可是中国最高等的学府。
记得当年我们高中，全年级几百人，也不见得能考一两个北大的。
看来真是有其父必有其女⋯⋯”顺着这个话题展开恭维，比你恭维他眼光好、能力强要有用得多。
话题如镜，一个人谈得越多的东西，越能反映出他真实的内心世界。
比如，有人根本忽视别人的谈话，而喜欢扯出与主题毫不相干的话题，这种人怀有极强的支配欲与自
我显示欲；有些人的话题太偏重自己、家族或职业的事情，是一种自我意识的倾向，也是自我中心主
义者；有些人对于别人的消息传闻特别感兴趣，这种人很难获得真正的友谊。
喜欢在年轻人或部属面前自吹自擂的人，不能适应职位，或者赶不上时代潮流；有人不愿抛出自己的
话题，反而努力讨论对方的话题，表示他可能是在掩盖和回避一些东西⋯⋯当我们洞晓了说话者在意
、回避、躲闪的东西之后，我们就可以有针对性地进行恭维。
概括起来，从话题中由两点可以捕捉到对方的软肋：第一，他转移的话题，代表他真正感兴趣的；第
二，他说得越多的地方，重复率高的，代表着他最在意的地方。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<恭维的艺术>>

编辑推荐

《恭维的艺术》提供最省力的恭维方法：“一句顶一万句”。
《恭维的艺术》结合心理学知识做到最有效，让每一句恭维攻入人心。
《恭维的艺术》引入生活化案例：让你在日常交际，职场、商场、情场游刃有余。
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