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内容概要

拥有好口才，如同拥有了成功的砝码，这成了很多人孜孜不倦的追求。
一个人的讲话水平和风度，可以判断其学识、修养能力。
因为口才不仅仅是口上之才，更是一个人心理素质、文化素质，以至综合素质的体现。
因此，很多人认为：是人才者未必有口才，而有口才者必定是人才，而且是出类拔萃的人才！
每个人都希望能够拥有好口才，希望自己的事业如日中天。
好口才常常来源于人们对你的看法，有效率的沟通者通常被认为比他的那些口才较差的对手们更有实
力。
便得这一力量为你所用的途径有两个：一、认识到好口才的重要性。
二、提升自身的说话能力。
　　本书提出了现实生活中几乎人人都会遇到的问题：如何才能提高你的口才能力，从而提高销售额
或获得提升、或者使得工作更有成效？
无论在会议或是电话中，以至于在日常生活里和别人面对面打交道时，如何讲话都将极大影响你在别
人心目中留下的印象。
书中每一个章节都涵盖了一个领域，精通掌握该领域能增强你处世的能力。
认真读完本书，再按照书中叙述的方法做有针对性的练习，不久你就会发现，你也可以能说会道，独
领风骚了。
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章节摘录

交谈是一种典型的沟通合作方式。
交谈的原则，还可叫作“合作原则”或者“会话原则”，它具体包括沟通合作原则、听说并重原则、
话语明确原则、与身体语言相配合原则、随机应变原则等5个方面。
1.沟通合作原则交谈是一种双向传输语言信息的言语活动，它所涉及当事人必须是两个或两个以上的
人。
如果没有彼此的相互沟通和紧密合作，那么交谈不是变成了独白，就是谈不上来。
首先在态度上，交谈双方要互相尊重，坦诚相待，建立起信任感，体现出交流合作的意向。
除此之处，在交谈过程中，一方面要善于激发对方的谈话兴趣，使对方展开话题，侃侃而谈；另一方
面，也要积极反馈对方的谈话，做出清清楚楚的答复，促使谈话进一步扩大。
因此，交谈双方要相互沟通合作，相互支持渗透。
交谈任何一方，都切不可言不由衷，让另一方处于唱独角戏或陷入自觉没趣的难堪境地。
2.听说并重原则所有交谈都可以划分为说者和听者两个方面。
交谈时说者与听者同处一个场合，以言来语去，相互回应的方式进行言语交际。
说者与听者，可以瞬间变化，所传递的信息是互转互收的。
因为交谈具有双向性，所以，交谈的机会、权利和任务双方共有，说者须成功地把握说话技巧，听者
须做一个忠实听众。
故此，交谈双方要互相配合，激发对方听与说之间的双向循环，互相反馈，切实做到“听说并重”的
原则。
尽管交谈是双方共同的事情，可每一方都担负着两个任务，也就是说和听。
你的“说”是为了对方的“听”，你的“听”还促成了对方的“说”。
然而我们周围也有不少人在与人交谈时却忽视了这一点。
他们置对方说了些什么于不顾，便有的人匆忙地截断别人讲话，有的人心不在焉地听别人谈话，有的
人断章取义地对待别人谈话，有的人甚至手中在做与交谈无关的其他事物。
道理非常简单，善于倾听在无形中起到了褒奖对方的作用，是建立良好人际关系的一种必要手段。
你如能耐心地听说者倾诉，就等于给对方传递这样一个信息：“你说的东西特有意义”“你是一个我
喜欢交往的人。
”无形中，说者的自尊心得到了最大满足。
因此，说者对听者便能产生一个感情上的更高层次。
彼此心灵间的交流使双方的感情距离大大缩短了。
3.话语明确原则在与听者进行“双向”交流时，说话的人要把自己的思想观点讲得一清二楚，明明白
白。
为此，说话者必须注意：（1）要突出重点，尽可能地简明扼要；（2）要富有条理，逻辑性强；（3）
要字斟句酌，最大限度地通俗易懂，力求避免任何造成听者思想混乱的模糊字样；（4）要控制语速
，说话时要有条不紊，快慢适中，节奏和音量要控制在最佳状态，使人听来既从容不迫又兴致盎然。
当你与人交谈时，你的声音如何，也要十分注意。
你要注意自己说话是否太快？
我们经常看到不少人说话像放连珠炮。
或快而清楚，或快而不清楚，听了以后也不知说了些什么。
所以应下意识地训练你自己，说话时声音要清楚，快慢适度。
说一句，人家便听懂一句，无须再问你。
你说话的声音太大吗？
在嘈杂的公共场所提高声音是迫不得已之举，可决不适合平常环境。
在客厅里，在公共场合，过高的声音会令人同样感到难堪。
除对方听力不佳以外，你说话时要记住，对方并非全是聋子。
抑扬顿挫，此为调节你声音大小强弱的最佳选择。
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若想你说的话如同音乐一般动听，千万记住：在应快时则快，应高时则高，应缓时则缓，应低沉时则
低沉。
对于那些毫无节奏感的说话，最易使听者感到乏味，如同嚼蜡，是要让人感到疲倦的。
4.与身体语言相配合原则与毫无反应的人说话就像对着木偶人谈话一样，使讲话人兴趣索然。
交谈中的反馈方式，可以通过眼神的交流，点头示意，手势和显得轻松而有礼貌的表情、姿势等表达
出来。
5.插入别人的谈话，须先打招呼如果碰到人家在个别谈语，不要凑前旁听。
想要插话，最好等别人把话说完。
别人和自己主动说话，应乐于应答。
当有第三者参与谈话时，当以握手、点头或微笑来表示欢迎。
交谈中遇事要离开，须向对方打招呼，以示歉意。
交谈现场超过3人时，须经常和在场所有人攀谈几句，不该仅与某个人谈，或只谈两人知道的事情却
冷落第三者。
倘若所谈问题不想让别人知道，则应另外选择合适的场所。
6.随机应变原则交际活动过程中的语言灵活性较强。
在交谈中，所涉及的话题往往是变换不定的，交谈双方要不断地根据跳跃和转换的话题内容，立即调
整说话的内容和方式，及时进行应变。
有时，交谈难免遇到使人尴尬的情况，这时也需要交谈者随机应变，从窘境中使自己尽快解脱出来。
美国前总统里根访问加拿大，在一座城市发表演说。
有群举行反美示威的人在总统演讲过程中，不时打断他的演说，突出地显示出反美情绪。
里根是以客人的身份到加拿大访问的。
当时作为加拿大总理的皮埃尔·特鲁多对此类极不友好的举动感到十分窘迫。
面对这种困境，里根总统非但没有恼怒，反而从容地、笑容可掬地说道：“这种情况在美国是司空见
惯的。
我想这些人一定是特意从美国来到贵国的，也许他们想使我有一种回到家里的感觉。
”听到这话，尴尬的特鲁多不禁笑出声来，同时被里根总统随机应变的语言艺术所折服。
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编辑推荐

《一分钟口才沟通术》：在这个信息时代，人的思想观念、表达方式至关重要。
能否通过沟通使他人接受你的观点往往成为事业成功与否的关键。
只要你活学活用《一分钟口才沟通术》，就一定能成为一个沟通高手。
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