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编辑推荐

* 连续畅销10年的口才训练读本，帮你利用零散时间，打造一流口才。  
* 众多语言学家、销售大师、社会学家、培训专家强力推荐的语言类书脊。 

* 凝结众多人际交往专家的沟通之道和商界精英的成功经验。 

* 社交、职场、办事、公关、演讲、销售，解析不同沟通背景下的说话技巧，提高说话
能力。 

* 说服、谈判、辩论、批评、拒绝、解难，分享口才大师的成功经验，帮助你实现自我
提升与自我超越。
 

内容简介

好口才是一个人打开成功之门的金钥匙，能让你在各种激烈的竞争中脱颖而出，甚至拔
得头筹。那么，怎样才能拥有好口才呢？  
《每天一堂口才课（第２ 版）》凝结了众多人际交往专家的沟通之道和商界精英的成功
经验，根据日常工作和生活中常见的社交场合，将各种口才技巧用一年３６５ 天的形式
串联起来，每天讲述一个对提高说话能力有所帮助的话题。书中内容涵盖有关表达方式
的基本定律，以及口才技巧在交际应酬、客户沟通等场景中的实际应用等。读者参考书
中介绍的方法，可利用零散时间，打造一流口才。 

《每天一堂口才课（第２ 版）》适合所有希望提高自身语言表达能力的人士阅读。与人
说话前，阅读本书，你能少走弯路、减少损失；与人说话后，阅读本书，你会发现自己
的优点和不足，扬长避短，从此表现得更好。
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