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前言

在现代社会中，竞争之激烈远超以往。
身处于这种环境，若想取得立足之地，并且拥有一片属于自己的天空，无法离开人与人之间的交往。
林肯曾经说过：“口才是社交的需要，是事业的需要，一个不会说话的人，无疑是一个失败者。
”尤其是在当今社会，是一个充满竞争与合作的信息化社会，说话不仅是人们日常生活之必需，也是
直接影响个人事业成败的重要因素，口才的作用更是显而易见。
    人们在社会交往中，要交流信息，沟通思想，就得靠有一定的语言交际能力，不善言谈的人是很难
让人了解其价值的。
    好口才是事业成功的奠基石，好口才是为人处世的助推器，好口才是快乐生活的调味品。
拥有好口才不但是企业家、领导者等公众人士必备的素质，也是我们普通人应该拥有的一项技能。
如今，人们的交际范围扩大了，个人社交日趋频繁，人际关系也越来越重要。
诸多会见、拜访、接待、介绍、洽谈、演讲、论辩等场合，无一不需要使用得体的口才艺术，从而达
到交际的目的。
    人际交往中，会说话能赢得好印象，建立起宽广的人脉；商业中，会说话能赢得商机，得到真诚的
合作伙伴；现代职场中，要想成功，离不开良好的口才。
说话水平是一个人思维本领、认识高度、知识底蕴等的综合表现。
在很多情况下，社会、组织对一个人的认识、了解，以及人与人之间的认识了解，都是通过说话来实
现的。
说得一口得体的职场语，能让上下级感受到你的亲和力，愿意和你交往，有好的机会时，首先想到的
就是你：在社交场所，在谈判桌上，在演讲台前⋯⋯只要有人的地方，都需要交流，需要对话，这就
需要高超的说话能力和卓越的口才。
拥有良好口才的人总是能赢得好人缘、好机会，不会成为受厶冷落的边缘人士。
会说话可以让你的事业一路畅通。
可见，在现代交际中，是否能说，是否会说，实在影响着一个人的成败得失。
    本书从实用的角度出发，通过大量事例，融理论指导与实际可操作性于一炉，语言精妙，文字洗练
，告诉大家如何修炼说话能力、掌握说话技巧，如何在实际生活中以好的口才打动人心，成为一个最
受欢迎的人。
    生活是多姿多彩的，更丰富、更精彩、更实用的口才技巧在我们的生活中，在日新月异的时代里。
希望读者诸君喜欢这本书。
    书中难免谬误之处，敬请批评指正。
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内容概要

只要有人的地方，都需要沟通、交流，需要对话，这就需要高超的语言艺术和口才能力。
拥有良好口才的人总是能赢得好人缘、好机会，不会成为受人冷落的边缘人士。
如果你想人生道路走得更加顺畅，在人际交往中无往而不胜，那就必须重视社交口才。

《打动人心的社交口才》(作者王学勤)从实用的角度出发用事例说话，融理论指导与实际可操作性于
一体，《打动人心的社交口才》用精妙的语言，告诉大家如何修炼说话能力、掌握口才技巧，如何在
实际生活中以好的口才打动人心，获得人脉。
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书籍目录

第一章 大方得体，好口才让人产生共鸣
　措辞得体，事半功倍
　通透地了解对方
　区别对方的知识水平
　把握听众的心理和情感
　顾及对方的情绪反应
　注重说话的目的
　避免骄傲狂妄
　好的语言不在多，达意则灵
　交谈要恰到好处
　称呼要得体
第二章 以情动人，让人内心感动
　推心置腹与人交谈
　铁汉也有柔情
　情感充沛地说
　声情并茂地说
　热忱的谈话者
　温和甜美的语言让人愉悦
　和蔼亲切的说话态度最受欢迎
第三章 真心诚意，打开他人的心门
　真诚能得到别人的信任
　真诚的话最感人
　说话贵在以，厶换心
　真诚坦率感染人心
　诚实就像树木的根
　朋友之间不要说假话
　重在言而有信
　找到打开心锁的钥匙
第四章 善用赞美，溢美言辞暖人心
　赞美的前提
　赞美是一种艺术
　赞美的方式
　赞美是一种技巧
　赞美能激励他人也能成就自我
　发自内心地赞美别人
　赞美的内容
　赞美的效果
第五章 有声有色，好口才能引人入胜
　以开场引人入胜
　以暗示取代直言
　用声音打动人心
　让你的谈吐温柔如水
第六章 伶牙俐齿，不可不知的说话技巧
　努力提高语言表达能力
　让别人愿意听你说话
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　开口的方法和技巧
　在聊天中训练说话能力
　语言精练、通俗易懂
　有效的提问可以促进交谈
　社交场合说话要注意方法
　说话技巧是社交的重要基础
　说好“场面话”
　改掉不良的说话习惯
第七章 机智巧妙，好口才让你左右逢源
　善用自嘲，摆脱窘境
　失言时巧应变
　巧妙转换话题
　怎样打破僵局
　打破沉默的艺术
　交际中该如何“解释”
　机智的语言应变技巧
第八章 管好嘴巴，不该说的绝不乱说
　打人不打脸，揭人不揭短
　言多必失，莫要口无遮拦
　对别人的隐私要守口如瓶
　不要在背后说人坏话
　玩笑不能随便开
　社交语言的忌讳
第九章 说话看对象，讲话注意场合
　不同的言辞
　如何与陌生人交谈
　不同的谈话方式
　看清对方，问得适宜
　看准对方的性格特征
　看年龄说话
　看社会地位说话
　看对方兴趣说话
　怎样与无礼之人交谈
第十章 迎来送往，好口才让应酬更顺畅
　应酬要恰到好处
　怎样作客与待客
　宴请要注意的问题
　说话有礼貌非常重要
　送礼时要讲究语言的表达
　多学几句客套话
　电话交际有讲究
第十一章 决胜职场，身在职场所需掌握的语言技巧
　如何让面试官录用你
　面试场合说话有讲究
　不要疏忽领导的话中之意
　工作中要学会跟上司沟通
　把握和领导谈话的尺度
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　让老板加薪要讲究技巧
　不能随便说有关上司的话
　向上司提出建议
　无意之中说出来
　营造如鱼得水的同事关系
　同事交往的基点
　同事之间莫要刻意表现
第十二章 委婉言辞，让人易于接受
　委婉含蓄，使对方接受
　借助言外之意促进交际
　委婉道出对方的错误
　含蓄暗示的语言技巧
　含蓄是一种艺术
　委婉曲折的三大形式
　忠言可以不逆耳
　拒绝，但不使人难堪
第十三章 用心倾听，沟通他人心灵的语言艺术
　倾听者的良好素质
　掌握倾听的技巧
　倾听中的插话技巧
　每个人都有倾诉的欲望
第十四章 借助体态语言，声情并茂感染人
　表情的作用
　让微笑的美感流动
　眼神交流的技巧
　肢体语言比有声语言内涵更丰富
　肢体语言的类型
　巧用肢体语言的功能
　好口才的站姿语
　好口才的坐姿语
　好口才的步态语
　好口才的手势语
第十五章 巧言说服，口才好的人最有说服力
　说服的话要值得听
　不同的人不同的说服方式
　打消对方的防范心理
　从消除心理障碍人手
　给别人一个台阶下
　侧面引导，让人心服口服
　巧用“佐料”来说服
　运用逻辑推理的方法说
　拐弯抹角地说
　调节说服气氛
第十六章 动人谈吐，让情更深爱更浓
　点缀爱情，离不开甜言蜜语
　恋爱离不开交谈
　“爱的佐料”
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　用语言为爱情保鲜
　妻子应怎样和丈夫说话
　唠叨是爱情的坟墓
　懂得道歉，夫妻相敬如宾
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章节摘录

口才好且说话有艺术性的人大都措词十分得体，办起事来也方便得多，日本著名谈话艺术家德川罗声
说，我们日常与人谈话的目的，不外如下几种：一、基于意志的；二、基于感情的；三、基于求知的
。
用浅显一点的说法，就是：    第一种，你心里想些什么，就要用谈话的方式说出来，有心事而难以启
口，是一种很大的痛苦。
所以有许多人宁愿花很多代价去保持三两知己朋友，以便有事时向他们倾诉。
另外一种“基于意志”的情形是：你企图用说话去左右别人的意志，比如你请求别人办一件事，别人
答应了你，于是你实现了自己的愿望。
    第二种，基于感情的，是我们平素所谓的联络感情，其目的是由于彼此的谈话，使双方感情有所增
进。
    第三种，基于求知的，是你想认识某一种事物，或为了某一事而请教别人。
这都属于求知类。
    以上分类，虽然出于谈话艺术家之口，但我们在日常应酬中，也不妨记住，你对每一个人应酬的目
的属于哪一种。
第一种，第二种，或第三种。
在确定了以后，就可以进行。
要谨记，你是要成功，而不是要失败，朝着目标前进，不要节外生枝做一些和目标背道而驰的事情。
有许多人应酬之所以失败，皆因为他“明知故犯。
”比方说，你明知有求于人必须出于礼貌，但你对着你的朋友怒目横眉。
    同是一句话，措词略有不同，效果相差太远。
例如，说“邮筒在哪里？
”‘和“在哪里有邮筒”，便有不同的答案，因为你讲法不同，听起来就有差别，这一点在应酬时不
可不特别留心。
    与人交谈要善于观察，尽可能捕捉一些与对方深入谈话的信息与灵感。
如果有机会到陌生朋友家里去做客，就要用自己的眼睛去细心观察对方的有关情况，加强对对方的了
解。
比如，我们从对方家庭的日常生活用品及布置设计中，就可以判断出对方的经济状况、生活情趣、艺
术修养格调等等；从对方的言谈举止、音容笑貌及衣着表情，就可以窥探出对方的性格、品德以及为
人处世与待人接物方面怎样；从对方家中案头放的书籍、墙上挂的艺术作品，就可以了解到对方的个
人爱好、学习兴趣、审美情趣等。
有了以上这些对对方的了解，我们就可以轻松自如地与对方交往。
    具体地说，对知识高深的人说话，应充分显示出个人博学多才、多作抽象推理、致力各种问题之间
的内在联系探讨；对文化低浅的人说话，由于对方听不懂高深的理论，应多举明显的事例；对刚愎自
用的人说话，不宜循循善诱时，可以用激将法：对脾气急躁的人说话，由于对方讨厌喋喋不休的长篇
说理，用语应简要直接：对性格沉默的人说话，要多挑他发言，不然你将在云里雾中；对思想顽固的
人说话，对他硬攻，容易形成僵局，造成顶牛之势，应看准对方最感兴趣之点，进行转化。
    与人说话要区别听话人的文化知识水平。
知识水平与人的经历、职业、文化教养等等是紧密相关的。
孔子周游列国时，马跑脱吃了庄稼，庄稼的主人很生气，扣留了马。
孔子弟子子贡能言善辩，主动前去说情，可是他费尽口舌，农夫仍不放马。
孔子说：“你拿人家听不懂的大道理去说服人，就好像是用马牛羊三’牲去祭奠野兽，用悦耳的音乐
去娱乐飞鸟，怎能行得通呢？
”孔子派马夫去对农夫说：“你不在东海种地，我不往西海旅行，我的马哪能一点也不碰你的庄稼呢
？
”农夫便接上了茬，两人谈得很高兴，也放了马。
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子贡“对牛弹琴”，结果事与愿违。
孔子圣明，人尽其用，使马夫成子贡不成之事。
    江苏省语言学会成立之时，某教授受浙江省语言学会的委托向大会表示祝贺。
他是这样说的：“今天我受浙江省语言学会的委托，到这里来祝贺。
浙江是兄弟之邦。
从龚自珍和段玉裁来说，江苏还是浙江的‘外公’，我来向‘外公’祝贺。
现在祝贺‘外公’健康长寿！
”    这几句话中，这位教授引用了有关的历史名人。
段玉裁是清代著名文学家，龚自珍是段玉裁的外孙，也是个著名的文学家。
由于在座的都是语言学工作者，对于段玉裁和龚自珍的这层关系都是了解的。
所以，蒋礼鹤这几句就对方的知识水平而说的话，说得十分得体。
    了解听者的心理，是掌握说话技巧的基础。
我们只有在了解听者心理的基础上，才能正确地选择在某个场合该讲什么，不该讲什么，哪些话能够
打动听众的心坎，能使听众产生共鸣，真正使谈话达到水乳交融的境地。
    人的心理捉摸不定、较难把握，但是，在有些场合，人内心的东西又常通过各种方式而外露。
善于观察听者的一举一动，并能据此加以分析和推测，那么，基本上可以掌握听众的心理和情感。
譬如，在讲话时，听者发出唏嘘声，说明听众不喜欢那些话；如果听者两眼注视，说明说话的内容非
常吸引人：如果听者左顾右盼，思想不集中，说明他心里可能很着急，但又出于尊敬而不愿离开⋯⋯
当然，有许多人善于抑制自己的感情，不让它外露，即使这样，也会露出蛛丝马迹。
    战国时，魏文侯和一班士大夫在闲谈。
文侯问他们：“你们看我是怎样的一位国君？
”许多人都答道：“您是仁厚的国君。
”可一位叫翟黄的人却回答说：“你不是仁厚的国君。
”文侯追问：“何以见得？
”翟黄有根有据地答道：“你攻下了中山之后，不拿来分封给兄弟，却封给了自己的长子，显然出于
自私的目的，所以我说你并不仁厚。
”一席话说得文侯恼羞成怒，立刻令翟黄滚出去，翟黄若无其事地昂然寓去。
文侯仍不甘心，他又接着问任痤：“我究竟是怎样的一个国君？
”任痤答道：“您的确是位仁厚之君。
”文侯更加疑惑了，任痤说：“我听说过，凡是一位仁厚的国君，其臣子一定刚直，敢说真话，刚才
翟黄的一番话说得很直，而不是阿谀奉承之词，因此，我知道他的君主是位宽厚的人。
”文侯听了，觉得言之有理，连声说：“不错，不错。
”立即让人把翟黄请了回来，而且拜他为上卿。
P2-4
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