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前摇摇言

国际风云中，一场舌战，可免刀兵相见；

领导会议上，几句妙语，令人热血沸腾；

口才，即说话的本领。具有一副好口才使你商运亨

通。

商海搏浪时，一段利辞，可得资财亿万；

美国钢铁大王卡内基曾说过，“一个人的成功，约有

百分之十五取决于技术知识，百分之八十五取决于口才技

艺、发表自己意见的能力和激发他人热忱的能力。”可见

口才的重要作用，为此，你将不得不精心打磨你的舌头。

何时寒暄冷暖；何时花言巧语；何时装聋作哑；何时察言

观色，总之你要练就一副好口才，你要成为一个全面的人

才。一个人的口才是他事业上成长的重要部分，它将为你

减轻阻力，使你在商场畅通无阻。

本书从经商、谈判、推销、公关、讨债等多方向多角

度地介绍如何掌握运用口才这种本领，能使你在经商中如

鱼得水，它将是你在现实世界中拼搏奋争的有力武器。或

许它不能帮你由渺小变得伟岸，却能为你招财进宝。
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圆园郾清新明快 （源园苑）⋯⋯

圆员郾先声夺人 （源园愿）⋯⋯

圆圆郾服装广告金句
摇 （源园怨）⋯⋯⋯⋯⋯⋯

圆猿郾家电广告金句
摇 （源员猿）⋯⋯⋯⋯⋯⋯

圆源郾车行广告金句
摇 （源员远）⋯⋯⋯⋯⋯⋯

圆缘郾化妆品广告金句
摇 （源员苑）⋯⋯⋯⋯⋯⋯

圆远郾厨房用品广告
摇摇金句 （源员愿）⋯⋯⋯

圆苑郾文化娱乐品广
摇摇告金句 （源员愿）⋯⋯

圆愿郾建筑装潢材料
摇摇广告金句 （源员怨）⋯
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员郾钻石圈套

有商场中，诈的手法多种多样，有人以哄骗，有人以巧取，目

的只有一个，那就是通过诈来获得钱财。有一种人喜欢假借身份蒙

骗他人，或大吹大擂，或装腔作势，骗取信任，以此来诈取钱物。

哈默先生来到以刁钻圆滑而负有盛名的“三得”珠宝古玩店。

“我想买一颗钻石”，他说，“就是在您的那个镏金盒里，那颗

粉红色的，请报价。”

好眼力，一进门就识出那是个镏金品，来者不善，只好认真做

这笔生意，店主心里想，忙招呼着：“说实在话，这颗钻石非常美

丽。是送情人，还是送夫人？”

“送情人，明天急用。”

“好！有钱可赚了。”店主边在心里想着，高兴地说：“好吧，

鄙人成人之美。能买这颗钻石的肯定是大富翁。我愿交个朋友，拉

个老主顾。原本员圆园园园美元，我让圆园园园元，先生您付员园园园园元算
了。”

“那太感谢了。”哈默先生付了钱，心满意足地走了。不一会

儿，他又返回店来，对店主说：“您是不是还有第二颗跟这一模一

样的钻石？我想⋯⋯干脆实说吧，怕万一让太太知道此事，再送她

一颗。这样好叫她闭上那讨厌的嘴。”

“哎呀！本店没有第二颗了。”店主确实不是在作戏。“又白丢

了一次捞钱的机会。”他在心里很惋惜地嘀咕。

“帮帮忙，我准备出员猿园园园美元。”哈默着急地说。
“那么，让我再想想办法。”店主点点头。

“非常感谢。”买主把散发着一种名贵香水味的名片递过去，

“一有确切消息，望赐告。”

过了半个月，那个珠宝商接待了一位脸上布满愁云的太太，她
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想卖一颗跟哈默买走的完全一样的钻石。瞧她那神情，一准是急等

钱用。

“夫人”，珠宝商兴奋得腔调都几乎要变了，“我现在手头拮

据，没有员猿园园园美元现款，请等几天再来吧。”他得意地冲小伙计
眨眨眼：你们都学着点。

“可⋯⋯可是⋯⋯那就员圆园园园元吧。”太太紧追一句，无可奈何
地耸耸肩。那是说，认倒霉吧，谁让自己急等钱用呢。

“好吧，请你稍候，我查一下钱。”店主进了里间，不一会儿，

他手中举着钱返回，抱歉地说：“夫人，只有 员员园猿园元，你看这
⋯⋯”

那位太太先是犹豫了一下，焦急地看看手表，又叹口气，

“员员园猿园元就员员园猿园元吧。”
“成交了！是吗？夫人。”珠宝商麻利地验了货，办理完收购手

续，等太太后脚刚迈出店门，就急不可耐地找出那位先生留下的名

片，拨通电话。

“先生，本号码没有哈默先生。”电话里回答说。

店主一惊，冷汗从脑门沁了出来，“那您是哪里？”

“本号码是‘幸福离去’殡仪馆，本馆圆源小时忠实地为每一位
客户服务⋯⋯”

第二天，珠宝商收到一封散发着同哈默先生名片一样香水味的

信，里面有两张单据：一张是销出那颗粉红色钻石的付款单据，一

张是购进那颗粉红色钻石的付款单。

珠宝商之所以中了圈套，亏了员园猿园美元，主要是犯了以下几
点错误：

员郾当看到内行的有诚意的买主时，放松了警惕。买主放出烟
幕，他却深信不疑。为了赚到一笔钱，有些忘乎所以。

圆郾买主又返回时，所说的要第二颗同样钻石的理由，可谓天衣
无缝，令人深信不疑。但按常理，买主只会付同样的价钱来买第二
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颗钻石，可他却主动加价，违反常规。

猿郾那位太太来卖钻石时，“脸上布满愁云”正是作戏让珠宝商
看的。一般精明的卖主即使真想脱手钻石，一般会这样问：“贵店

收钻石吗？”

“收。”

“我这一颗值多少钱？”

“员万。”
“员万？！别开玩笑了。我买时可不是这个数！”这样卖主就有
议价的实力了。

可那位太太一开始就摆出一副急于脱手的模样，而没有引起他

的怀疑，这是他的失策之举。

源郾珠宝商太急于求成，这是交易的大忌。如果他拿起哈默留下
的名片，打一个电话，证实一下哈默其人，也就不会上当了。

哈默之所以能够得逞，主要是钻了珠宝商如下的空子：

员郾先以诚意的买主出现，小小的一张名片，还飘出一种名贵的
香水味，暗示出有相当的身份。他知道有身份的人往往使人尊敬，

进而产生好感。这是一种烟幕，也是一种战术。

圆郾卖主对诚意的买主，而且是成交了的买主是相当信任的。哈
默深谙此道，所以，敢于用员园园园园美元的抵押，也算是一种“风险
投资”吧。即使此招不果，最多也不过是员园园园园美元买了颗钻石，
吃不了什么亏。

猿郾公然用这么昂贵的钻石来送情人，暗示了哈默的富有。只有
上层社会和相当有钱的人才有这种能力和财力。这就给人一种假

象：这么有钱有身份的人还能是骗子？

钻石圈套告诉我们，商场中形形色色的诈骗案随时有可能发

生，只要保持高度的警惕，越是容易做的生意，越要三思而后行。

记住一点“得来容易失去也快”，“害人之心不可有，防人之心不

可无”，把被人欺诈的可能性降到最小。

缘

第一章摇经商口才篇摇摇摇摇摇摇摇允陨粤晕杂匀粤晕郧匀韵哉再哉
Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�Q�



圆郾诚恳赞扬

美国著名的柯达公司的创始人伊斯曼，捐赠巨款在罗彻斯特建

造一座音乐堂、一座纪念馆和一座戏院。为了承接这批建筑物内的

座椅，许多制造商展开了激烈的竞争，但是，找伊斯曼谈生意的商

人们无不乘兴而来，败兴而去，一无所获。

正是这样的情况下，“优美座位公司”的经理亚当森，前来会

见伊斯曼，希望能够得到这笔价值怨万美元的生意。
亚当森被引进伊斯曼的办公室后，看见伊斯曼正埋头于桌子上

的一堆文件，于是静静地站在那里仔细地打量起这间办公室来了。

过了一会，伊斯曼抬起头来，发现了亚当森，便问道：“先生

有何见教？”

这时，亚当森没有谈生意，而是说：“伊斯曼先生，在我等你

的时候，我仔细地观察了您的这间办公室。我本人长期从事室内的

木工装修，但从来没见过装修得这么精致的办公室。”

伊斯曼回答说：“哎呀！您提醒了我差不多忘记了的事情，这

间办公室是我亲自设计的，当初刚装修好的时候，我喜欢极了，但

是后来一忙，一连几个星期都没机会仔细欣赏一下这个房间。”

亚当森走到墙边，用手在木板上一擦，说：“我想这是英国橡

木，是不是？意大利的橡木的质地不是这样的。”

“是的。”伊斯曼高兴得站起身来回答说：“那是从英国进口的

橡木，是我的一位专门研究室内细木的朋友专程去英国为我订的

货。”

伊斯曼心绪极好，便带着亚当森仔细地参观起办公室来了，把

办公室所有装饰一件一件地向亚当森作介绍，从木质谈到比例，又

从比例谈到颜色，从手艺谈到价格，然后又详细介绍了他的设计经

过。这个时候，亚当森微笑着聆听，饶有兴趣。
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直到亚当森告别的时候，俩人都未谈及生意。你想，这笔生意

落到谁的手里，是亚当森还是亚当森的竞争者？

亚当森不但得到了大批的定单，而且和伊斯曼结下了终生的友

谊。为什么伊斯曼把这笔大生意给了亚当森？这与亚当森的口才十

分有关。如果他一进办公室就谈生意，十有八九便要被赶出来。

猿郾权衡利弊

每件事情都有两面。每一次的交易都会有满足和不满足的因素

在内，双方总会产生一些需要克服的反对意见。交易之能否成功，

可能就在于你如何去面对并且削弱异议了。

买主和卖主可以采取同样的方法来处理异议。就卖主而言，常

常因为怕触怒买主，所以问题比较棘手，而买主的问题就简单多

了。

我曾和一位珠宝商交涉，他对于我提出的异议处理得非常好。

他实在是这方面专家。我妻子的视力不太好，她使用的手表的指

针，必须长短针分得清楚才行。但是这种手表非常难找，费尽了心

力，总算找到了一只她能看得清楚的手表。坦白地说，那只手表的

外观不雅，也许这缘故才一直卖不出去。就此而论，两百元的定价

似乎太贵了点。

这个珠宝商告诉我，这个价格非常合理，并且一再推崇这个手

表走时精确。我告诉她时间精确与否不重要，为了证明给他看，我

还拿出我妻子的天美手表让他看：“她戴这只十块钱的天美表已经

有七年了，这只表一直是很管用的。”他回答说：“喔！经过七年之

后，她应该戴只名贵的表了。”议价时，我又指出这只手表的样式

不好，她说：“我从来没有见过这么专门设计给人容易看的手表。”

最后，我们以员缘园元成交。
以下的九个步骤，是削弱异议法的要诀，掌握了它你明天的生
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