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编辑推荐

在合适的场合说合适的话，在恰当的氛围做恰当的心理补偿话是开心锁，看你怎么说。 
成功者曾这样总结：全凭自己的能说会道；失败者则这样归纳：都怨自己的这张嘴。
 

内容简介

      也许你会羡慕别人站在万人讲坛或辩论场上滔滔不绝地演说，或是进行激烈的
唇枪舌剑，或者成为三五个人聊天的中心，再看看现实中的自己，总是笨嘴拙舌，老是
讲错话，老是得罪人。其实，你如果懂得在自己的讲话中间巧妙地穿插一些演讲的小技
巧，你根本不会比那些人逊色。

作者简介

      宋璐璐，北京人，毕业于首都师范大学汉语言系。从事编辑工作多年，对社科
类，营销类图书有一定研究。由她编写的《销售攻心术》《*销售话术模板》在当当、京
东等多个图书销售网站名列前茅，在业内得到广泛好评。
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在线试读部分章节

第1节�悬疑式的开场白的作用

你与好朋友交谈，即使是他不感兴趣的内容，他也会耐心地听你讲完；而面对陌生人，
倘若你不能引起他的兴趣，他不会给你讲话机会的。在搭讪时，想要吸引对方的注意力
和引起对方的兴趣，并让对方能主动地参与到你的谈话中来，你就要学会设计一个悬疑
式的开场白。好的开始是成功的一半。一个好的开场白，能够在最短的时间内，和对方
建立起一种良好的谈话关系。先看一个搭讪的小故事。
张宇坐火车去外地出差，邻座是一位长得很漂亮的女孩。他想和女孩搭讪，要女孩的电
话号码。因此，张宇看着女孩说：“你是哪里人？”女孩上下打量着张宇，“湖南人。
”“你是做什么的？”张宇问。“学生。”女孩回答得很简短。“你平常喜欢什么？”
张宇再问。“看书，看电影。”女孩声音里显得有些不耐烦。“你是自己一个人坐火车

javascript:void(0);


吗？”张宇又问。“是。”女孩闭上了眼睛。“你的电话号码是多少？”张宇接着问。
女孩发火了：“你问这个做什么？我为什么要告诉你？有必要吗？你真是个无聊的人。
”说完，女孩和前_排的人换了位置。张宇很纳闷：“她为什么要生气呢？我只是想和
她认识一下而已。”
张宇和女孩的对话，从表面上看起来一问一答，没什么可挑剔的。其实，选择这样的搭
讪开场白是很不妥的。倘若用面试来解释搭讪，不停发问的只能是面试官而不是应聘者
，因为是面试官来选择应聘者能否胜任这个职位，而不是应聘者去选择面试官。同理，
是张宇有意愿要和女孩搭讪，他的一系列发问会让女孩觉得很无聊，也因此被女孩拉人
无聊男人的名单。你在设计开场白时，就要遵循这样的一条原则：要让对方觉得有趣、
新奇，有想要一探究竟的强烈愿望。再给你讲个故事。
李维是一位卖洗发水的推销员，他看到迎面走过来三个女孩，就上前推销说：“美女，
现在的洗发水价格便宜得几乎要白给了。”“有多便宜？”一个女孩问。“原先一瓶的
价格，现在能给你三瓶。”李维笑着说。“现在多少钱，说来听听。”另一个女孩问。
李维用手指比划了一个数，“超级便宜啦，如果你买我的洗发水，将会给你节约不少钱
呢。”最后，李维成功地推销出去了6瓶洗发水，每位女孩都买了两瓶。
一个精彩的悬疑式开场白，会吊足对方的胃口，会让对方有一种一直想要和你聊下怯的
意愿。第1节�悬疑式的开场白的作用
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意愿。
有一天，李婷去公园游玩，看到一个长相俊俏的男孩在练习投篮。她很想去认识那位男
孩，于是她在旁边观察了十多分钟。等到男孩停下来，坐在地上休息时，李婷说：“刚
才，我看你打篮球，让我看到了你的未来。”  男孩问：“你会看相？”
“不会，但是我的确看到了你的未来。”李婷说。
“可以给我说说，我的未来是什么吗？”男孩饶有兴致地问。  “你以后会成为一位出
色的灌篮高手。因为你给我的感觉太像一位篮球明星了，你现在的气场太像年轻时候的
他了。”李婷说。“他叫什么名字？我很想了解这位篮球明星。”男孩迫不及待地说。
李婷略作沉思状，“让我想想呀，好像叫什么，怎么现在想不起来了呢？”“没事，你
慢慢想。”男孩安慰。“哎呀，我还有他的详细资料和历次比赛的视频呢。要不你给我
你的QQ号，我上网给你传过去。”李婷说。“好的。”男孩写下号码，递给李婷说：
“那就拜托你了。谢谢。”李婷心里暗自发笑，“没问题。小事一桩啦。”
如果你能够做到像李婷这样，你搭讪的成功率会大大提高，同时也会要到更多有效的号
码。学会设计一个悬疑式的开场白吧，让自己成为一名搭讪达人。
第2节�第一句话就表达出你的关心和爱心�
想要与陌生人营造一种“一见如故”的感觉，你需要说好第一句话，第一句话就要表达
出你对对方的关心和爱心。这样，你留给对方的第一印象是最好的，是最能打开对方心
扉、最能让对方对你产生好感的。
王芳是一名杂志社的记者。她接到一项任务，主编要她去政治学院，采访几位学生，并
写一篇报道。进到学校，王芳就对遇见的学生说：“我是某某报社的，你可以接受我的
采访吗？这个采访是针对⋯⋯”王芳话还没说完，就被对方打断了，“对不起，我忙着
去上课呢。”接着，王芳又询问了几个学生。可是，对方都以“我在忙，没时间回答”
或是“我对这些问题不感兴趣，你去找别人吧”等等借口推托了。王芳有些失落，心里
想：、难道我今天完不成主编交给的任务了吗？要不，我先不想采访的事情，休息一下
再说。于是，王芳去学校的超市买了一瓶矿泉水，坐在长廊上。王芳无意间抬起头，看
到对面走来一个女孩，拖着行李箱，还提着两个大包。女孩额上布满了汗水，小脸红嘟
嘟的，因为东西太重，女孩走三步，又停下来歇一会儿。看到女孩这么累，王芳坐不住
了。她从长廊上起来，走到女孩身边说：“让我来帮你提个大包吧，小女孩哪能提这么
多重物呢？”
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