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内容概要

即兴口才在思维的敏捷性，语言的逻辑性和口头表达的准确性方面都有更高的要求。
如何避免在没有准备的情况下陷入张口结舌、东扯西拉的窘境？
如何略一思索就能找到最佳的突破口？
如何几句话就能抓住最让人心动的地方？
掌握即兴口才的艺术，你才能在关键时刻发出自己的光彩。
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章节摘录

　　第一章让对方心中点头——把人说服的即兴口才　　“与人说理，须使人心中点头。
”这是周恩来经常告诫人们的一句话。
如何使人心中点头？
要以理服人，不能以势压人。
人们普遍存在着吃软不吃硬的心态，在说服过程中，“你必须⋯⋯”“你应该⋯⋯”这一类的话很多
时候就等于“此路不通”。
要想顺利把人说服，首先要把话说到人家的心上去。
　　1.曲线服人，不走寻常路　　习惯于顽固拒绝他人说服的人，经常处于“不”的心理，所以自然
而然地会呈现僵硬的表情和姿势。
对付这种人，如果一开始就展开话题，很难一举打破他“不”的心理。
这时候，就需要走一走“弯路”。
你可以努力寻找与对方的共同语言，让对方放松心态，消除戒备心理；也可以先把事情的因果联系用
适当的方式表示出来，让对方了解状况。
在铺垫工作之后，你再想法将你的主意引入话题，最终求得双方一致，让对方心服口服。
　　（1）以柔克刚，给他“满足感”　　站在他人的立场上分析问题，能给他人一种为他着想的感
觉，这种投其所好的技巧常常具有极强的说服力。
要做到这一点，“知己知彼”十分重要，惟先知彼，而后方能从对方立场上考虑问题。
　　有一位中学老师接管了一个差班班主任工作，正好赶上学校安排各班级学生参加平整操场的劳动
。
这个班的学生躲在阴凉处谁也不肯干活，老师怎么说都不起作用。
后来这个老师想到一个以退为进的办法，他问学生们：“我知道你们并不是怕干活，而是都很怕热，
是吧？
”学生们谁也不愿说自己懒惰，便七嘴八舌说，确实是因为天气太热了。
老师说：“既然是这样，我们就等太阳下山再干活，现在我们可以痛痛快快地玩一玩。
”学生一听就高兴了。
老师为了使气氛更热烈一些，还买了几十个雪糕让大家解暑。
在说说笑笑的玩乐中，学生接受了老师的说服，不等太阳落山就开始愉快地劳动了。
　　用赞扬的方式开始说服工作，就好像牙医用麻醉剂一样，虽然病人仍然要受拔牙之苦，但麻醉却
能将苦痛减少很多。
　　华克公司承包了一项建筑工程，预定于一个特定的日期之前在费城建立一幢庞大的办公大厦，一
切都照原定计划进行得很顺利。
大厦已接近完成阶段。
突然，负责供应大厦内部装饰用的铜器的承包商宣称，他无法如期交货。
如果真要是这样的话，整幢大厦都不能如期交工，公司将承受巨额罚金。
　　长途电话、争执、不愉快的会谈全都没效果。
于是杰克先生奉命前往纽约，当面说服供应铜器的承包商。
　　“你知道吗？
在布鲁克林区，有你这个姓名的，只有你一个人。
”杰克先生走进那家公司董事长的办公室之后，立刻就这么说。
　　董事长吃惊地说：“不，我并不知道。
”　　“哦，”杰克先生说：“今天早上，我下了火车之后，就查阅电话簿找你的地址，在布鲁克林
的电话簿上，有你这个姓的，就只有你一人。
”　　“我一直不知道，”董事长说。
他很有兴趣地查阅电话簿。
“嗯，这是一个很不平常的姓。
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”他骄傲地说，“我这个家族从荷兰移居纽约，几乎有200年了。
”一连好几分钟，他继续说到他的家族及祖先。
当他说完之后，杰克先生就恭维他拥有一家很大的工厂，杰克先生说他以前也拜访过同一性质的工厂
，但跟他这家工厂比起来就差得太多了。
“我从未见过这么干净整洁的铜器工厂。
”杰克先生如此说。
　　“我花了一生的心血建立这个事业，”董事长说：“我对它感到十分骄傲。
你愿不愿意到工厂各处去参观一下？
”　　在参观活动中，杰克先生恭维他的组织制度健全，并告诉他为什幺他的工厂看起来比其他的竞
争者高级，以及好处在什么地方。
杰克先生还对一些不寻常的机器表示赞赏，这位董事长就宣称是他发明的。
他花了不少时间，向杰克先生说明那些机器如何操作，以及它们的工作效率多么良好。
他坚持请杰克先生吃中饭。
到这时为止，你一定注意到，杰克先生一句话也没有提到此次访问活动的真正目的。
　　吃完中饭后，董事长说：“现在，我们谈谈正事吧。
自然，我知道你这次来的目的。
我没有想到我们的相会竟是如此愉快。
你可以带着我的保证回到费城去，我保证你们所有的材料都将如期运到，即使其他的生意都会因此延
误也不在乎。
”　　杰克先生甚至未开口要求，就得到了他想要的所有东西。
那些器材及时赶到，大厦就在契约期限届满的那一天完工了。
　　在说话时，你首先应该照顾到对方的面子，想方设法调节谈话的气氛。
如果你和颜悦色地用提问的方式代替命令，并给人以维护自尊和荣誉的机会，气氛就是友好而和谐的
，说服也就容易成功；反之，不尊重他人，拿出一副盛气凌人的架势，那么说服多半是要失败的。
毕竟人都是有自尊心的，谁都不希望自己被他人不费力地说服而受其支配。
　　某精密机械工厂生产某项新产品，将其部分部件委托小工厂制造，当该小厂将零件的半成品呈示
总厂时，发现全不合乎该厂要求。
由于迫在眉睫，总厂负责人只得令其尽快重新制造。
但小厂负责人认为他是完全按总厂的规格制造的，不想再重新制造，双方僵持了许久。
总厂厂长见了这种局面，在问明原委后，便对小厂负责人说：“我想这件事完全是由于公司方面设计
不周所致，而且还令你吃了亏，实在抱歉。
今天幸好是由于你们帮忙，才让我们发现竟然有这样的缺点。
只是事到如今，事情总是要完成的，你们不妨将它制造得更完美一点，这样对你我双方都是有好处的
。
”那位小厂负责人听完，欣然应允。
　　某厂职工老王到外地出差。
临返回时恰好遇见邻厂的一辆卡车，他就想搭这辆卡车回去，尽管老王不认识司机，但是经过交谈还
是搭上了车。
老王回家后才发觉有只提包放在车上忘记带回了，他立即返回去找，已不见提包踪影。
第二天，老王找到司机家中，先感谢他帮忙捎脚儿，然后说自己忙乱中把一只提包落在车上，他说：
“一发现不在，家里人就催我快找，我说不要紧，那位师傅的为人很好，又没别人，他见到后一定会
帮助收起来的。
”　　听了老王这番话，司机略一思忖，说：“收车后发现有只提包，我断定是你忘记拿走，放在车
上怕出差错，就拿回来了。
”说着，从里屋拿出了那只提包。
　　老王的提包失而复得，绝非偶然。
他找到那位司机后，除了十分客气地感谢司机帮忙外，几句话说得非常自然、得体，毫不矫揉造作。
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在介绍自己忙乱中把一只提包遗忘在车上的情况后，借转述与家人的对话巧妙地赞颂了司机。
说“师傅的为人很好”，是称赞他品行端正、情操高尚、乐于助人，不会贪小便宜；说“他见到后一
定会帮助收起来的”，则是称赞其责任心强，处理问题非常小心在意，妥善周到。
这就明确地表达了对司机为人处事、人格道德的肯定与尊重，这种肯定与尊重则满足了对方希望得到
他人尊重和做一个高尚的人的心理需要。
司机在得到激励的同时也自励——以实际行动作出回应，于是拿出提包给了老王。
　　（2）巧妙地刺激对方“动感情”　　美国钢铁公司总经理卡里，有一次请来美国著名的房地产
经纪人约瑟夫·戴尔，对他说：“老约瑟夫，我们钢铁公司的房子是租别人的，我想还是自己有座房
子才行。
”此时，从卡里的办公室窗户望出去，只见江中船来舶往，码头密集，这是多么繁华热闹的景致啊！
卡里接着说：“我想买的房子，也必须能看到这样的景色，或是能够眺望港湾的，请你去替我物色一
所相当的吧。
”　　约瑟夫·戴尔费了好几个星期的时间来琢磨这所相当的房子。
他又是画图纸，又是造预算，但事实上这些东西竞一点儿用处也没有。
　　不料，有一次，他仅凭着两句话和5分钟的沉默，就买了一座房子给卡里。
不用说，在许多“相当的”房子中问，第一所便是卡里钢铁公司隔邻的那幢楼房，因为卡里所喜爱眺
望的景色，除了这所房子外，再没有别的地方能与它更接近了。
卡里似乎很想买隔邻那座更时髦的房子，并且据他说，有些同事也竭力想买那座房子。
　　当卡里第二次请约瑟夫去商讨买房之事时，约瑟夫却劝他买下钢铁公司本来住着的那幢旧楼房，
同时还指出，隔邻那座房子中所能眺望到的景色，不久便要被一所计划中的新建筑所遮蔽了，而这所
旧房子还可以保全多年对江面景色的眺望。
　　卡里立刻对此建议表示反对，并竭力加以辩解，表示他对这所旧房子绝对无意。
但约瑟夫·戴尔并不申辩，他只是认真地倾听着，脑子中飞快地思考着，究竟卡里的意思是想要怎样
呢，卡里始终坚决地反对买那所旧房子，这正如一个律师在论证自己的辩护，然而他对那所房子的木
料、建筑结构所下的批评，以及他反对的理由，都是些琐碎的地方。
显然可以看出，这并不是出于卡里的意见，而是出自那些主张买隔邻那幢新房子的职员的意见。
　　约瑟夫听着听着，心里也明白了八九分，知道卡里说的并不是真心话，他心里其实是想买的，却
是嘴上竭力反对他们已经占据着的那所旧房子。
　　由于约瑟夫一言不发地静静坐在那里听，没有反驳他，卡里也就停下来不讲了。
于是，他们俩都沉寂地坐着，向窗外望去，看着卡里非常喜欢的景色。
　　约瑟夫曾对人讲述他运用的策略：　　“这时候，我连眼皮不眨一下，非常沉静地说：‘先生，
您初来纽约的时候，你的办公室在哪里？
’　　他沉默了一会儿才说：‘什么意思？
就在这所房子里。
’　　我等了一会儿，又问：‘钢铁公司在哪里成立的？
’　　他又沉默了一会儿才答道：‘也是这里，就在我们此刻所坐的办公室里诞生的。
’　　他说得很慢，我也不再说什么，就这样过了5分钟，简直像过了15分钟的样子，我们都默默地坐
着，大家眺望着窗外。
　　终于，他以带兴奋的腔调对我说：‘我的职员们差不多都主张搬出这座房子，然而这是我们的发
祥地呀，我们差不多可以说都在这里诞生的，成长的。
这里实在是我们应该永远长驻下去的地方呀！
’于是，在半个小时之内，这件事就完全办妥了。
”　　并没有利用欺骗或华而不实的推销术，也不炫耀许多精美的图表，这位经纪人居然就这样完成
了他的工作。
　　原来约瑟夫·戴尔经过集中全部精神考察卡里心中的想法，并根据考察的结果，很巧妙地刺激了
卡里的隐衷，使其内心的想法完全透露出来。
他就像一个燃火引柴的人，以微小的星火，触发熊熊的烈焰。
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编辑推荐

　　要成为一个优秀的人，你必须让口才“时刻准备着”。
面对突如其来的问题，你需要来一场展现水平的“脱口秀”。
在最短的时间里，找到最佳的突破口，点中对方的穴道，让对方在心里点头。
毫秒之间，彰显智慧。
在任何情况下都能妙语连珠的人，是有大智慧的人。
　　本书将全方位地告诉你，应该怎样去修炼你的即兴口才，掌握即兴说话的独特构思、灵活技巧和
精彩素材，全方面打造个人语言魅力，走进成功的殿堂。
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