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内容概要

“一句话能把人说得笑，一句话也能把人说得跳。
”我们事业的成功与失败，人际关系的亲疏，都与口才有很大的关系。
一个会说话的人，每说一句话都能使人如沐春风，温暖无比；不会说话的人，一句话出口，则使人如
坠冰窟，寒彻透骨。
同样是说话，为什么会有如此大的区别呢？
这其中的关键原因就是前者在谈话时运用了各种心理技巧，把话说到了别人的心窝里，从而成功地赢
得了人们的信任和喜爱，而后者却不懂得在谈话中运用心理学，导致说话不得体而失去人心。
    本书既阐释了在谈话中应该掌握和运用的心理法则，又更深入地阐述了我们在谈话过程中遇到难题
时应该采取怎样的心理应对方式，并有针对性地提出了一些切实可行的方法。
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章节摘录

有位顾客买了一件西服，因为掉颜色要求退货，售货员却不同意，为此两人争执了起来。
商店经理闻声赶来，三言两语就使暴跳如雷的顾客恢复了平静。
经理的方法是先静静地听顾客说完，然后再让售货员说话，听完他们的话后，经理承认不知道西服掉
颜色，并征求顾客意见：“现在怎么处理，本店完全听从您的意见。
”顾客说：“有什么法子可以防止掉颜色呢？
”经理说：“能否请您试穿一个星期再作决定？
您那时候还不满意，我们无条件退货。
”结果，顾客又穿了一个星期，西服果然不掉颜色了。
另外。
做一个听话能手还要养成良好的听话习惯。
听人说话要注意礼貌。
要专心致志地听，眼光要和讲话者交流，适当以表情姿态呼应对方的讲话。
眼光切勿飘忽不定，不要做其他事情和显出不耐烦的样子。
不要轻易打断对方谈话或接过话头代下结论，只有没听清时才打断对方，有礼貌地提出询问。
最后。
要想会听，还得学习一些听的方法。
对自己进行听力训练。
训练方法如下：（1）训练听知注意力。
在谈话中要听得准确，首先要排除干扰，集中注意自己关注的对象。
有时在聚会中需要同时注意几个对象，因此还要学会分配注意力。
具体办法是同时打开两个以上的收音机，播放不同内容，然后复述各个收音机播放的内容。
（2）训练听知理解力。
理解对方的话，首先要注意对一些含意较深的词语的理解，其次要理解一段话的主要观点，最后要理
解对方说话的中心意图。
训练方法是可以找朋友闲聊，有意识地锻炼自己的理解力。
（3）训练听知记忆力。
要学会边听边归纳内容要点，记住关键词语。
具体训练是可在闲聊或听完新闻之后，凭记忆写出来，写得越准确说明记忆力越强。
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媒体关注与评论

当你同半智半愚者谈话时，不妨说些废话；当你同无知者谈话时，不妨大肆吹牛；当你同睿智者谈话
时，就该非常谦恭，而且要征询他们的看法。
　　——[英]爱德华·布尔沃·利顿辩者，求服人心也，非屈人口也。
　　——[中]王充语言最能暴露一个人的内心世界，只要你说话，我就能了解你。
　　——[美]本·琼森说话周到比雄辩好，措辞适当比恭维好。
　　——[英]培根言谈能够忠实地反映出一个人的内心。
　　——[法]伏尔泰
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编辑推荐
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