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内容概要

说话本身并不是目的，而是让别人了解自己见解的一种手段。
这需要说者言之有意、言之准确，比如想在短时间内向许多人传达大量的信息时，就需要准确地把话
说得“恰到好处”。
表达能力已成为现代人必须具备的重要能力。
本书的中心意思非常明确：说什么是次要的，关键看你怎么说。
说得恰到好处，说得能打动人心，你就是一个“会说话”的人。
这更是创造型、开拓型人才的必备素质。
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章节摘录

　　第二章　把握背景，说话要因人设词　　有的放矢才能说得巧　　说话是一种有意识的交际活动
，无论涉及什么内容，也无论以何种形式进行（采访、汇报、谈判、聊天、祈请、辩论、演讲等），
都是为了实现一定的交际目的。
据研究，人们说话的目的，不外乎以下几种：　　（1）明了。
即让对方了解所传递的信息，或让对方明白他所不知晓的事物、事理。
　　（2）接受。
即让对方在弄懂主体观点、立场和看法的基础上，真正地接受，并付诸相应的行动。
　　（3）解惑。
即让对方学习并掌握有关的理论、知识、经验和技能，解决生活、工作和社会实践活动中的各种疑难
。
　　（4）沟通。
出于社交的需要，沟通人与人之间的思想感情，达到互相了解，互相支持，协调配合，行动一致。
　　（5）感动。
引发受体心灵上的共鸣，受到感动或激励、鼓舞，与说话者心曲相通，同悲同喜，同忧同乐。
　　（6）说服。
因势利导，说清道理，晓以利害，改变对方的某种观念或要求，阻止对方采取某种行动。
　　（7）拒绝。
即让对方知道他的观点、立场和看法不被接受，这是一种逆向交流，特别需要讲究方式、方法和技巧
。
　　（8）反驳。
即指出对方的观点和要求不合理、不合法甚至是错误、荒谬的，进而表明自己的观点和要求。
　　在一般情况下，说话的目的比较单一，但有时也可能兼有几种目的。
不管是单一的还是复合的，说话时离开了说话的特定目的，东拉西扯，无的放矢，这样说话徒然浪费
时间和生命，是没有什么意义的。
　　话由旨遣，坚持“有意而言，意尽言止”的原则，明确谈话目的，是把话说到点子上的前提条件
。
只有目的明确了，才知道应该准备什么话题和资料，采取何种谈话风格，运用哪些技巧，从而做到始
终瞄准目标，密切注意信息的输出和反馈，控制好自己的话语表达，防止目标中途偏移。
如果谈话目的不明确，漫无边际，不仅浪费了时间，而且也是失礼的。
所以谈话之前，预先想一想要获得的效果并为之努力，这是必要的，也是必需的。
　　有这样一个耐人寻味的传说：法国著名作家大仲马一生共创作小说100多部，多以情节离奇、场面
惊险取胜，深受读者欢迎，所以他的书畅销全世界。
　　一次，意大利的一位书商获悉大仲马即将光临，他为了讨好这位大名鼎鼎的作家，将所有别的作
家的书统统从书架上撤下来，全部换上大仲马的著作。
大仲马来到书店，看到这一情景，忙问：“别人的书哪里去了。
”　　书商急不择言，应声答道：“都卖完了。
”大仲马非常惊诧：想不到自己竟成了这里的第一号滞销书作家！
　　书商言语不得当，弄巧成拙。
书商为什么会失言呢？
细加分析，主要是由于他缺乏清醒的目的意识。
由此可见，明确目的，始终不偏离说话的预定意图，是何等的重要！
　　要做到说话时目的明确、有的放矢，在表述时就要有明确的主题，并围绕着主题说下去。
对每次交谈的总体目的、议论范围、交谈方式都要有所考虑，经过深思熟虑后，对问题有了较深刻的
认识，才提出个人见解。
同时，应根据自己所持观点的需要，组织有关事例和材料，这些事例和材料必须和目的保持一致。
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　　由于说话的随意性很大，进行过程中难免会插进一些题外话，甚至会出现某些杂乱和“跑题”现
象。
说话容易偏离主题的人，不妨在说话之前写出说话提纲，说话时按要点说，这样有利于随时把握中心
，纠正偏离中心的现象，使说话按意图进行下去。
假以时日，就能逐步做到说话始终围绕目的进行了。
　　让人心悦诚服的说话技巧　　在与人进行交谈时，要想说服别人接受你的观点，你就要因势利导
地使别人心悦诚服，而不是强硬地强迫别人信服你的观点。
　　与人交谈时，首先要知人、知心（思想、心理）。
陈毅元帅的一次谈话堪称这一方面的成功范例。
　　1940年的一天，因统战需要，陈毅亲自赶赴苏北，造访开明绅士韩国钧。
韩氏曾是国民党军政要员，曾任江苏省省长，其时虽已退居乡里，但在当地仍具一定的影响和号召力
。
此人兼有文才，并著有《张士诚传》一书，对张士诚这位同乡与历史名人颇有研究。
凡此种种，陈毅同志都了如指掌，因而一见面提出话题时，他就以张士诚作为衬托：“紫老（韩国钧
字紫石）爱国爱民，德高望重，万人仰赖。
如若为拯救我中华而奋起，其功德又非昔日张士诚可比。
”韩国钧听了此言，深受感动，大有知音之叹。
当即疾书对联一副赠给了陈毅。
　　陈毅的谈话因人设词，有的放矢，不仅适合于对方的背景知识、文化素养，而且还适合于对方的
思想状况，心理特点。
这说明，谈话内容和谈话形式要与信息接收者的个性特征相适应，这样才能易于对方接受。
作为文人雅士，韩国钧有着良好的文化素养，作为《张士诚传》的作者，他对张士诚其人其事有足够
的了解，具有浓厚的兴趣，因而他对陈毅的话不仅能理解和接受，而且还能与其产生共鸣。
然而，陈毅说“张”是为了说“韩”，“如若为拯救我中华而奋起，其功德又非昔日张士诚可比。
”这才是陈毅谈话的主题，也是使韩国钧“深受感动”的真正原因。
对于爱国之心未泯、建功之志犹存的韩国钧来说，这是—种信任，也是一种激励，激励他像张士诚起
兵抗元那样奋起抗日，为拯救中华建功立业。
正是这种信任和激励，有力地拨动了他的心弦，使他感动不已，也就使他从内心接纳了陈毅。
　　陈毅谈话跳跃的思维活动的巧妙之处还在于：准确把握说话者的思想；心理特征，有针对性地打
开对方的心扉。
首先，是恰当的称呼，即选择了一个准确的概念。
由于考虑到对方是一位德高望重的文人雅士，又是一位素昧平生的长者，为了团结、激励对方，因而
选用“紫老”一称，这使对方感到亲切，感到受尊敬，又显高雅，使对方乐于接受；其次，是肯定对
方的爱国爱民之心与品德、威望。
这是对其思维对象作了准确的判断，所作的断定很贴切地反映了对象的“属性”。
先肯定了对方的优点，这是沟通感情，消除心理障碍，拉近思想距离，建立信任感的必要条件，因而
使对方有“得遇知音”的感慨；最后进入主题，激励他抗日。
　　由此可见，在说话之前，要详加考虑，多方面调查，仔细揣摩，会使你的观点在与人交谈过程中
更易于让别人接受。
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编辑推荐

　　《说得好更要说得巧（精华版）》　　为了帮助广大有志成才的人能够早日成功，编者特别编写
了《说得好更要说得巧（精华版）》，它要告诉您的，不仅仅是如何遣词造句、发音吐字，而且还将
告诉您在说话和做事的时候，如何找准重点、选准中心、把握要领，分清说话的轻重缓急，把握做事
的前后顺序，把话说到关键点上，把话说到别人的心坎上，从而在轻松愉悦的氛围中，达到您说话的
目的。
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