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内容概要

人在社会交往中，要真正了解和读懂对方的潜台词和弦外音，就要掌握听与说的技巧。
     马克&#8226;吐温有句名言：“给予人适当的颂扬，同时更要聆听别人说话而不加任何辩解。
”卡耐基也有类似的见解：“商业会谈并没有特别的秘诀，最重要的是学会如何倾听对方的说话。
”
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章节摘录

　　1．善听之道　　——以虚怀若谷的气度谛听他人的心声　　领导者可以通过说话人的谈吐，听
出说话人的心声，这是日　　常生活中社交的需要。
世界上人事复杂，世态多变，每个人会以自　　己的不同地位、不同处境，选择不同的方式来表达自
己的心情。
在　　很多时候，给我们的听觉造成障碍的并不是“知无不言，言无不　　尽”，而是“真情善隐”
。
　　言谈是精神的脉搏，以良好的态度接纳他人的意见是领导者　　应具备的基本素质，也是人与人
之间情感交流的肇端!凡是执意　　改变他人想法的人，其构筑在虚幻上的理论往往经不起时间的考　
　验，不多久即告幻灭，这或许是忽略倾听所导致的后果。
　　交谈方法和语言表达是紧紧联系在一起的，领导者能注意听　　别人的讲话是建立良好人际关系
的秘诀。
　　人们的交谈是按一定的顺序进行的，不是想说什么就说什　　么，想什么时候说就什么时候说的
。
交谈时，说者和听者双方互相　　配合才能使谈话顺利地进行下去。
　　有的领导交谈时，光是说有关自己的话题，不仅不能很好地　　听别人的讲话，而且总是打断别
人的讲话。
这样的领导者谈起话　　来总是围绕着自己的生活，开始人们也许还会有兴趣听，时间久　　了，便
失去了兴趣，并开始畏惧他喋喋不休的“我⋯⋯”了，甚至会　　躲着他，而最终他也会从人际关系
圈中被排挤出来。
　　与这种类型相反，有的领导者能认真倾听别人的讲话，经常　　用“噢，是那样啊!”“那可是个
有趣的话题”的话来附和，并适时提　　出一些相关的问题，这是交谈所必备的。
和这样的领导者交谈自　　然会热情高涨，交谈结束之后会有一种爽快的心情，因为他能认　　真地
听你说你想要说的话。
　　我们敬爱的周恩来总理之所以为亿万人赞颂，其中很突出的　　一条就是他在听别人讲话时态度
极其认真，不论对方职位高低、　　年龄大小都同样对待。
对此，美国一位外交官曾评价道：“凡是会　　见过他的人几乎都不会忘记他。
他身上焕发出一种吸引人的力　　量，长得英俊固然是一部分的原因，但是，使人获得第一印象的是
　　他的眼睛⋯⋯你会感到他全神贯注于你，他会记住你和你说的　　话。
这是一种使人一见之下顿感亲切的罕有天赋。
”每一个领导者　　都要以周恩来总理为榜样，完善自己在这方面的形象。
　　一个善听的领导者，不但到处受人欢迎，而且会逐渐知道许　　多事情；而一个喋喋不休者，像
一只漏水的船，每一个乘客都希望　　赶快逃离它。
同时，多说招怨，瞎说惹祸。
保持适度的沉默便是保　　持不伤人。
　　做一个善听的领导者，是谈话艺术当中一项重要的条件。
因　　为能静坐聆听别人意见的人，必定是一个富于思想和具有谦虚、　　温和性格的人。
这种领导者是受人尊敬的。
因为他虚心，所以为任　　何人所接受；因为他善于为他人利益着想，所以被众人所敬仰。
那　　么，怎样做一名善听的领导者呢?第一是要真诚，别人和你谈话的　　时候，你的眼睛注视着他
，无论与你说话的人的地位比你高或低，　　眼睛注视对方是一件必要的事情，只有虚浮、缺乏勇气
或态度傲　　慢的人才不去正视别人。
别人对你说话时，不可做一些绝无必要　　的工作，这是不尊重别人的表示，而且，当他偶然问你一
些问题　　时，你就会因为不留心他所说的话而无所适从。
其次，倾听别人的　　话时，偶而插上一两句同情的话是很好的，在不全明白对方的话　　时，加上
一句问话也是非常需要的，因为这样做正是表示对他的　　话很留心，但不可把发言的机会抢过来，
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滔滔不绝地说自己的。
除　　非对方的话已告一段落，没有人开口了，你才可以自己把话题接　　下去，或该你说话的时候
方可以这样做。
另外，无论他人说什么　　话，最好不要随便纠正他的错误，若因此而引起对方的反感，那么　　你
就不是一个良好的听众，如果要提出意见或批评，要讲究时机　　和态度，不要太莽撞，要讲究方式
和方法，否则，无疑会将好事变　　成坏事。
　　每一位领导者都希望提高自己听的效率，做一个好的倾听　　者。
若自己要想做一个好的倾听者，就要了解善于倾听者有哪些　　特征，然后自己去学习。
好的倾听者有哪些特征呢?主要有：他们　　善于从讲话者的话里寻找自己感兴趣的内容；他们把听人
讲话当　　成增长知识或了解情况的机会，从不放过任何信息；他们明白自　　己也有个人偏见，因
此总是尽量避免主观臆断；他们避免让对方　　的话影响自己的情绪，尽量保持冷静与客观的态度；
他们重视讲　　话者的独到见解，而不是斤斤计较现实问题的对与错、可行与不　　可行；他们在交
谈之后愿意花时间去回顾交谈的全部内容，整理　　出自己的想法，以便为下次双方交谈做准备；他
们在心里把一段　　话的概要整理出来，把疑问提出来，同时也能洞察对方口头上未　　表达出来的
意思。
把这些特征用另一种方式来形容，就是：　　——他们保持开放、好奇的心灵；　　——他们随时注
意别人的新构想，并把听到的和自己已知的　　知识结合在一起；　　——他们有自知之明，因而听
别人讲话时不会持主观态度；　　——他们能深刻体会所听到的事情；　　——他们总是试图验证自
己的观念、经验和想法，也愿意在必　　要时改变自己的价值观、态度以及自己与对方的关系，这就
是说，　　他们并不是“顽固不化”的人，而是善于坚持真理、修正错误的积　　极进取者。
P2-4
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编辑推荐

　　莎士比亚说：“最完美的说话艺术不仅是一味地说，还要善于倾听他人的内在声音。
”善听，可以掌握他人的心声，促进情感的交流与互动，同时也意味着对他人的尊重。
善说，可以寻求沟通的共鸣点，以婉转态度感化对方，让彼此间都有回旋的余地。
本书教你在交往中善用说的利器，点破说话艺术的玄机，善用听的法宝，窥出当事人的重重心幕。
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