
《商务演讲与辩论说服》

【课程背景】

我们进入了一个全新的商业时代，从创意诞生到 VC 引进；从新品发布到渠道
招商；从私募股权到 IPO 路演；如果您想让您企业及产品的品牌超常规增长，您就必
须有能力站上“讲台”，面对 VC、面对股东、面对客户进行高效商务演讲与商务辩论。
否则······ 

本课程以项目路演、营销展示、技术交流、竞标演示、辩论、谈判、说服的呈
现为核心，全面提升市场营销、销售精英、业务经理临场表现力、口才沟通力、论辩
说服力。
【课程内容】
一、掌握《五掌定乾坤》的高效演讲法则

 认可掌：给观众留下“可信的第一印象”；

 愉悦掌：使观众能够有安全感、愉悦感；

 兴趣掌：激发观众专注听下去的必要；

 内容掌：呈现演讲内容，提供解决方案；



 效果掌：呼吁听众认同观点，采取行动。

运用以上五大核心要素，使演讲的呈现更加令人信服，能够引发听众共鸣使听众受到
启发并精神振奋。即兴演讲快速反应的三套技巧
二、即兴演讲快速反应的三套技巧

1、即兴演讲最常见的问题及特征
2、即兴演讲的三套实战方法。

三、商务辩论与说服
一、什么是辩论
二、辩论必须遵守的两个原则及应避免的两个误区
三、辩论态度：包容精神与协商理性
四、辩论的基本能力：思维与感悟
五、商务辩论的技巧
六、谈判与说服

【课程对象】

企业市场营销、销售精英、业务经理、具有商务演讲论辩需求的人士；

【课程时长】  

6 小时/天 

【课程老师】

王志强  老师

【课程大纲】

第一篇：《五掌定乾坤》高效演讲法则
第一讲： 认可掌---信任与赏识
通过对体态、目光、手势、眼神、表情的训练，给观众留下“可信的第一印象”。

在讲话前 90 秒内，用体态语言和表达的魅力，达成与观众相互信任与赏识的内在评
价。

一、从起心动念开始
1、 为什么演讲，演讲者的动机、观点决定演讲的效果与影响力；
2、 从听众出发，用利他的信念，传递一个值得传播的观点；
3、 从工作需要出发，职责担当、受到邀请、主动分享。

二、从自我状态开始  （识别演讲紧张的五大诱因及解决方案）  
1、对自己的期望值过高：

识别两个误区，掌握文字表达与口头表达的不同
2、对结果的过分关注：
找出生理层面与心理层面对讲话的影响，将讲话结果与讲话过程进行转移

3、游离于群体之外所造成的恐惧
识别孤雁离群的效应，找到锚点，增强自信

4、挥之不去的自卑心理
 列出消极的自我评价，建立内外平衡的自我评价体系

5、不容忽视的被情绪感染
      论证条件反射的作用与锚点法相结合，稳定情绪从容自信

6、掌握在日常工作生活中都能练习克服紧张的三个技巧
A\ 上街购物训练法



B\ 乘地铁、公交、电梯训练法
C\ 看电影训练法
三、从自我风格开始
1、训练目标：体态训练 稳重大方

通过场景训练改善松松垮垮  扭捏作态 缺乏谨慎  萎靡不振的状态，达到站
要直 立要稳 头要正 肩要平的效果；
2、训练目标：目光训练 传递真诚

通过场景训练改善不敢看（躲避目光）不会看（不知看那）目光游离（心里
发毛）的状态，实现瞻前顾后、以点带面、左顾右盼、不忘两肩的沟通效果；
3、训练目标：表情训练 亲切自然
通过场景训练改善重要场合、大人物面前表情僵硬、冷漠无表情的状态，实现用

表情语言传递亲和自信的效果；
4、训练目标：手势训练 应用自如
通过数字手势、指代手势、表意手势、描述手势的场景训练，改善拘谨呆板没有

手势、手势太快太杂、手势冲突的状态；
5、训练目标：声音训练 自信交流
通过场景训练改善声音小、声音颤、声音平、声音大的状态，实现用有声语言传

递有感染力的语速、语气、语调。
备注：

【训练参照】“演讲风格”训练参照表

【即时演练】：参训人员上台“1分钟”训练，讲师详细记录和精细点评；分析演讲状

态树立个性演讲风格；

第二讲 愉悦掌---归属与放松
当观众走进陌生的场合和环境，来参加我们的演讲时，我们要在正式演讲之前，

通过“三个铺垫”使观众能够有安全感、归属感、愉悦感。
一、商务演讲开场前的铺垫技巧

1、现挂法：结合现场的人、物、景用轻幽默的表达手法，让观众放下戒备状
态；

2、提问法：抛出开放式的问题，让观众融入到现场的氛围中来；
3、对比法：利用自我对比、时间对比、感官对比的手法让观众愉悦。

二、商务演讲场景的布置技巧
1、主体鲜明色彩简洁；
2、背景音乐紧扣主旨；
3、布置有序观众便捷。

备注：

【案例解析】“一次尴尬的演讲”

【即时演练】“1分钟演讲”参训人员上台结合讲述内容训练，讲师详细记录和精细点

评；

第三讲 兴趣掌---吸引与专注
听众为什么要听，利用动机与诉求的引导，突出问题，激发观众专注听下去的必

要性。树立可信度，引发观众选择改变的必要性。



一、商务演讲大纲的设计
1、听众是谁 ；
2、演讲题目的设计；
3、用一句话提炼你值得分享的观点；
4、设计当演讲结束时的效果，希望听众 ：决定、同意、受到启发、产生共鸣、

精神振奋；
5、为了取得以上结果： 他们需要知道什么，归纳为三点；他们需要感受到什

么 ...... （紧迫感、振奋、恍然大悟、原来如此）
6、演讲结构的搭建： 标明开篇、主体部分、结尾；支持观点的分论点 、论据，

关键短语、重要数据、引言，观点是脊柱  论点是肋骨  论据是血肉 。
二、引发听众兴趣的六种方法

1、将话题与听众联系起来；
2、用数据阐明话题的重要性；
3、快速震慑听众感到惊奇；
4、向听众提问引导听众关注；
5、用引言名人名言开篇
6、用故事开篇。

备注：

【案例解析】电影“老炮”“敢死队 3”的启示

【即时演练】互动训练：“1分钟演讲”参训人员上台结合讲述内容训练，讲师详细记

录和精细点评；

第四讲 内容掌---步骤与呈现
听众需要知道什么，掌握重点突出、层次清晰、逻辑性强的表达方法，通过三个

要点组织顺序呈现演讲内容，提供解决方案。
一、 演讲内容呈现的三个表达方法

1、重点突出的“一指禅”表达法；
2、层次清晰的“黄金三点”表达法；
3、逻辑性强的“钻石三点”表达法。

二、 要点组织顺序的三个表达方法
1、问题顺序（说服性演讲）
2、时间顺序（说明性演讲）
3、话题顺序：（说明性激励性演讲）

备注：

【案例解析】分析“杨澜在的 TED”演讲

【即时演练】互动训练：“1分钟演讲”参训人员上台结合讲述内容训练，讲师详细记

录和精细点评；

第五讲：效果掌---认同与行动
      需要听众做什么，强化主题观点，呼吁观众认同观点，采取行动。部署开始行动
的“三个阶段”。

一、商务演讲结尾的三种技巧
1、总结全文重申要点提炼升华；
2、用引言名人名言结尾；



3、首尾呼应重复观点融会贯通。
二、部署开始行动的“三个阶段”
1、目的与目标确认；
2、实施路径与方法；
3、后续辅助与服务。

三、即兴演讲快速反应的三套技巧
 1、即兴演讲最常见的问题及特征

三  高 + 三没有 = 三法则
    三  高：高频发  高难度  高风险；  

三没有：没状态  没时间  没思路； 
三法则： 四字法   四 W 法  四步法

2、即兴演讲的三套实战方法。
A、法则一：四字法

运用四步法,可以使演讲者在讲话中，使用“望闻问切”四字法，实现快速反应，结
合人物、场合、环境因事而发、阐明新颖观点；
B、法则二：四 W 法

运用四 W 法,演讲者运用四个“说”字，可以应情应景、站着思考、实现边说边想，
形成鲜明观点；
C、法则三：四步法
运用四步法,可以使演讲者在发言时，快速反应、临场发挥、触景生情、形成简明、可

行的观点。

备注：

【训练参照】“即兴演讲”应用简易手册

【案例解析】“屠呦呦在瑞典卡罗林斯卡医学院发表的演讲”

【即时演练】角色扮演，参训人员分组，上台结合讲述内容训练，讲师详细记录和精

细点评；

第三篇：商务辩论与说服
壱、 什么是辩论
辩论是指持有异议的双方为了各自的目的利用辛辣的语言进行争论和辩解。包括

日常生活中的争吵、竞选中的电视辩论、专题辩论赛等。
辩论，就是辩明是非，探求真理。《墨子·小取》，对“辩”的作用做了十分精辟的

阐述：“夫辩者，将以明是非之分，审治乱之纪，明同异之处，察名实之理，处利害，
决嫌疑。”

二、辩论必须遵守的两个原则误区
三、态度：包容精神与协商理性
四、辩论的基本能力与思路：
1、思维与感悟
2、稳 准 狠
五、商务辩论的技巧
1、避实就虚
论战时，有时需要单刀直入，有时又要巧于迂回，避实就虚，闪开对方所期待

的进攻路线和目标，从看似无关的话题入手，使其打消戒备心理，再引入原先准备提



出的问题。
2、以柔克刚
以柔克刚就像中国功夫中的太极一样，可以“杀人于无形”，看似温柔缠绵，实则

绵里藏针，能给对手致命一击。
3、小中见大
所谓“小中见大”，是说辩论者要善于从高层次上，以其敏感性和洞幽烛微的观察

力，从要说的事理中，选取最典型、最有代表性、最能反映事物本质的那一点，触类
旁通，引申扩张，上升到理论的高度，使其小而实、短而精、细而宏、博而深，令人
回味无穷，收到片言以居要，四两拨千斤的感染启发，小中见大的论辩效果。

运用“小中见大”要注意选准突破口。从军事的角度来看，“突破口”是集中兵力于
敌人最要害、最敏感而又是最易于击破的一点。论辩上的“突破口”也具有类似的属性。
它应是关联着全局、最容易着力突破的“一点”，也是最敏感、最准确，牵一发而动“全
身”的“一点”。

4、以虚掩实
我们讲的辩论技巧“以虚掩实”，就是指辩论中的以心掩物、以神掩形、以抽象掩

具体、以略述掩详述等，是语言含蕴更加丰富、更加深刻，更加有力也更加有效。
5、引蛇出洞
在辩论中，辩手总是不自觉地保持一种戒备状态，只有麻痹对方，松懈其意志，

放松其警惕，引“蛇”出“洞”，然后“出其不意，攻其不备”。当“蛇”出洞后，我们就可以
手到擒来了。

6、请君入瓮
在辩论中，请君入瓮特指诱使对方辩手自掘陷阱、自投罗网。对方中计后，常

常有苦难言，无力回天。
7、环环相扣

辩论，要做到多路进攻、环环相扣，队员之间配合默契，也就是思想高度集中，
不仅要能够发现和抓住对方的有关全局的重大疏漏之处，而且要对本对同伴的一些带
有暗示性的回答或反问能够立刻领悟，连续跟上，以便集中全力突破对方的防线。

8、诡 辩
诡辩是一种以非为是，以是为非，是非无度的辩术。然而，在辩论过程中，为了

摆脱困境，避免难堪，同样不失为巧辩的一种，用得巧妙，还能生出奇趣。
备注：

【情景演练】了解对方心理的四种方法：

[1]察：察看表现出来的一些现象。
[2]听：倾听言辞（节律、语气、语调等等）。
[3]引：用言辞或表情引出对方的真实观点。
[4]探：用言辞试探对方。
【案例解析】说辩重在“理”，游说重在“利”
学员上台结合讲述内容训练，讲师详细记录和精细点评；

六、鬼谷子谈判与说服技巧
商务谈判，不论是内部协商或外部交涉，都需要谈判。作为管理者、营销必备的

核心能力，谈判能力的重要性已经彰显在现代企业管理的各个方面。谈判的风格与技
巧，永远没有是非对错之分，只有适合与否之别。如何才能在谈判中拥有强大的控制
力？如何才能于谈笑间达到谈判的标的?
1、适时反击



2、攻击要塞
3、“白脸”“黑脸”
4、“转折”为先
5、文件战术
备注：

【情景演练】用不同方式相处不同的人
【案例解析】说服的原则

与智慧的人言谈，要依靠渊博；与笨拙的人言谈，要依靠善辩；
与善辩的人言谈，要依靠要领；与高贵的人言谈，要依靠权势；
与富贵的人言谈，要依靠高度；与贫穷的人言谈，要依据利益；
与低贱的人言谈，要依据谦卑；与勇敢的人言谈，要依据坚决。

学员上台结合讲述内容训练，讲师详细记录和精细点评；

 课程用时及总结评估
1、课程用时：6 小时/天（理论讲授 50％、实战演练 40％、经验分享 5%、答疑
5％）；
2、查缺补漏：结合学员个性需求和提出的问题，有针对性的解答和反馈；
3、课程总结 ：课程要点回顾与关键点总结，安排课程评估。
                                                                    谢谢！


