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前言

我从小就对心理学感兴趣。
在接受系统的心理学教育前，有一次听了场关于“教育心理学”的讲座，演讲者是某大学的教授。
    令我印象深刻的并非讲座的内容，而是在将近大半的时间里，我都在呼呼大睡。
当时睡觉的并非我一个人，这让我的内疚感减轻了不少。
    对于自己的“坏学生”行为，当时我并没太在意。
然而让我感叹的是。
一位讲授“教育心理学”的老师，在自己讲课的时候竟然让学生睡着了，这是怎样的一门心理学课呢
？
    后来每次想到这事情，又会对那位教授心怀歉意——我想她是真的在全力以赴地传授知识，只不过
她用的方法，还是当年她的老师所用过的方法而已。
    演说绝不仅仅是关于“说”的学问。
当我们把注意力放在“说”上时，便局限于自己的世界里。
演说者真正应当关注的是听众如何“听”！
    演说是为了改变听众。
    不管你是在——    ·向会场里的新老客户介绍你公司的新产品：    ·对下属进行业务培训；    ·年终
向领导述职；    ·向投资人汇报上市计划；    ·对选民发表观点；    ·或者只是在餐桌上讲一个笑话
。
    向听众介绍产品是为了让他们产生购买行为，或者让他们对你的企业和产品建立良好的印象，苹果
公司每一次新产品的热卖，都与乔布斯的演说密不可分；    对下属的培训I或讲话，是希望他们的工作
行为或工作态度得以改善：    向领导述职是为了提升自己在对方心中的好感。
进而对职业的发展和收入的提升带来直接或间接的影响；    上市路演是为了吸引投资：    竞选演说是
为了获得更多的投票：    哪怕只是餐桌上的一个笑话，也是希望你的听众能够快乐一下。
    那么。
如何才能更有效地改变你的听众呢？
要有效地改变听众。
先要弄清一个问题——演说的对象是谁？
听众！
？
这不能算是一个错误的回答。
如果从心理学的角度来看，那么确切地说，演说的对象是——听众的大脑！
    大脑掌管我们的思维、情感甚至是我们的生命。
    只有我们对大脑有了更多的了解。
才有可能更有效地改变听众，而不仅仅是根据自己的感觉在演说。
    心理学是帮助我们了解大脑最重要的学科之一。
    虽然心理学并没有特别针对演说的研究分支。
然而其大部分研究领域都为演说的发展提供了大量的理论、实验和数据。
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内容概要

　　《演说心理学：让你更有吸引力、说服力和影响力》给了读者一份达成演说目标的心理地图。
与市场上大部分的演说类图书不同，本书不是一些大师们的演说稿精选，也不是单纯的技巧和经验，
而是关于提升演说效果的科学规律和心理学研究，以及在此基础上的实践与案例。
　　因此本书非常适合需要在正式场合作重要演说的读者阅读，例如组织领导、新闻发言人、销售代
表、市场公关、谈判人员、培训师等，以及希望成为专业演说者的朋友们。
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作者简介

孙彦是一位拥有超过十年专业背景的商务演说专家、组织管理心理学家。
他曾担任上海世博志愿者培训师选拔评审专家，国家职业心理咨询师培训讲师，为移动、联通、中石
化、电信、平安、宝钢、联想、惠普、罗氏、索尼、佳能、爱普生、肯德基等企业，以及公安局、法
院等提供心理学演说与咨询服务。
他的研究领域包括商务演说与演示心理学、TTT
、组织管理心理学、员工与客户行为决策心理等。
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章节摘录

版权页：   插图：    这是很古老的文学技巧，却很有效。
在演说中我们可以用极其正面的语言来形容或称呼极其负面的东西。
 用优雅的语言来形容愚蠢的事情--为了谋取私利，传销组织在严打活动中来了个华丽的转身，由公开
转入地下，由地面转向网络。
 用快乐的语言来描述倒霉的事情--这样倒霉的事情，100年大概会遇到一次，很幸运，被我遇到了！
 用高尚的语言来表达恶劣的事情--毒品害的不是一个人，而是一个家庭。
可是有些不自律的明星，却坚持不懈、无怨无悔、毅然决然地与药丸保持亲密的接触。
 但是，我们要小心别反过来运用，即用极其负面的语言来形容极其正面的东西，那样会让人觉得我们
有“酸葡萄心理”，或骄傲自大。
 幽默技巧的组合运用 在实际演讲中，我们可以将这些技巧组合运用，往往能达到更好的效果。
比如，有一次我在演说中回忆了过去一段非常艰苦的工作经历，听众就问我是如何坚持下来的。
在我给出正经的答案前，我用了“夸张”、“意外”和“老话题新解释”的组合。
我说-能坚持下来，是因为那段时间我养成了一个很重要的习惯，就是“早睡早起”。
我停顿了几秒钟，让听众以为得到了答案，然后继续宣布谜底--就是“早上睡早上起”的意思。
 我演说结束后，常有听众上台与我交流，并赞赏我很认真用心，我就会将“自我嘲讽”和“老话题新
解释”组合进行回应--嗯，为人民币服务。
可以将“自我嘲讽”和“反讽”组合在一起，向听众描述自己曾在演说时不慎摔倒等糗事-演说者一定
要提前到达现场熟悉环境，有一次因为堵车，我踩着点走进会场，急急忙忙，没有注意台阶，于是我
非常华丽地跌倒在舞台上。
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后记

这是我的第一本书，写完最后一句话，似乎并没有自己预想得那样兴奋和如释重负。
生活似乎就是这样，喜悦往往出现在不经意的时候，当你能预见到它，它却像匿于洞中的小精灵，抓
也抓不到。
    接下来。
按照常理是感谢的部分了。
虽然我喜欢特立独行，此刻也发自内心地有很多感激要表达。
    感谢太太一直以来对我和家庭的照料。
让我能全力以赴地工作而无后顾之忧；要对儿子说一声抱歉，在写书期间无数次地拒绝了暗你玩的请
求；感谢父母赐予我独特的天赋并提供我良好的教育；感谢张志、杨天颖、李孟潮、徐钧、赵蕾、陈
璋、万里红、苏平和董栗序。
无私地让我和读者分享你们精彩的智慧和宝贵的经验；感谢人民邮电出版社的佳少，给予我出版本书
的鼓励和宝贵的建议，以及对于我拖稿的宽容；还有很多的家人、朋友、同行，感谢你们在生活工作
中给予我的帮助和灵感。
    最后感谢你，耐心地读完本书。
也许你会有些小小的感悟和启发，也许会有些建议和批评，也许还有一些想要得到解答的疑惑，那么
欢迎你在微博E与我交流和互动。
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编辑推荐

《演说心理学:让你更有吸引力、说服力和影响力》编辑推荐：为什么你需要《演说心理学：让你更有
吸引力、说服力和影响力》？
当你热情演说时，听众在做什么？
全情投入、热烈鼓掌？
还是用手机在微博上吐槽？
甚至呼呼大睡？
如果你曾梦想过像乔布斯和罗永浩一样，在聚光灯下接受听众的惊呼和掌声，你就要了解听众的心理
规律。
《演说心理学:让你更有吸引力、说服力和影响力》作者亲自绘制了全部的插图，让您的阅读更轻松、
更可视化。
《演说心理学:让你更有吸引力、说服力和影响力》给了读者一份达成演说目标的心理地图。
如果你是组织领导、新闻发言人、销售代表、市场公关、谈判人员、培训师，以及喜欢演说的人士，
这是一本让你立刻提升演说效果的实用指南。
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