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内容概要

　　《语言研究新视角丛书：人际修辞学》着眼于人际关系整体，先界定人际修辞学的概念，探析其
构成要素；再就人际修辞学的基本性质、人际修辞的基本准则等重大问题作深入考察、论述；然后按
照不同类型的人际关系从不同的视角进行细致论析，揭示其规律特征，描述、解释、勾画人际修辞的
理论体系。
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作者简介

郑荣馨
江苏无锡人。
1966年毕业于南京师范学院中文系。
无锡高等师范学校高级讲师，语文特级教师，语言应用研究所所长。
中国修辞学会会员，华东修辞学会理事，江苏省修辞学会副会长，无锡市语言学会副会长兼秘书长。
主要研究方向：汉语修辞学。

出版的修辞学代表著作有：《语言表达效果论》(广西师范大学出版社1996年版)，《语言表现风格论
——语言美的探索》(安徽大学出版社1999年版)，
《语言得体艺术》(书海出版社2001年版，2002年第二次印刷)，《语言交际艺术——修辞策略探索》(
山西人民出版社2007年版，2009年第二次印刷)。
主参编Ⅸ修辞学新视野》、《走向科学大道的修辞学》等语言修辞学、语文教材著作十余部。
发表语言修辞学论文百余篇。
多次获得江苏省、无锡市哲学社会科学优秀成果奖和其他奖项。
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章节摘录

　　第一节 需要关系修辞概述　　需要，从一般意义上来理解，是人对某种目标的要求和欲望，具有
客观性、主观性、社会历史性等特征。
需要是贯穿人际关系的基本主题，人际交往不可能回避人们的需要和意愿问题。
人们的需要和意愿主要通过语言来表达，是否得到满足也会在语言上反映出来。
　　需要关系语言是指人际交往中关涉人们需要的语言，以下简称需要语言。
满足人们的各种需要是人际交往重要的内容，但必须指出的是，这里所说的需要语言并非一定是无条
件应承、全盘给予，而是包含着不同程度的满足层次，甚至也可是否定、拒绝。
关涉需要的语言似乎是形式，但语言的物质外壳包裹着深层的利益需求内涵。
“一诺千金”是形容人们的话语信用极高，其中当然包括了利益需要方面的内容。
　　一、需要语言的重要性　　“需要”虽为普普通通的词语，但与交际者的切身利益息息相关，关
涉人们工作、学习、生活的方方面面乃至人的生存和发展。
人与人之间的许多矛盾、冲突是由于需要得不到满足而引起的，重大利害关系的需要还可能触发尖锐
、激烈的矛盾和冲突。
因此，语言交际中必须充分关注人们的各种需要，互谅互解，协调平衡，以构建良好的人际关系。
　　经济领域的利益需要关涉企业单位的成败兴衰。
谈判是达到需要目的常用的形式，集中反映出各方对利益需要的高度重视和努力追求。
商务谈判对其中的任何一方，都是在利益需要驱动下进行的。
价格，对一宗商务谈判的成功与否起着至关重要的作用，它的谈判是商务谈判中最为敏感、艰苦的部
分，各种需求最终都要汇集到价格上。
所以，价格谈判是商务谈判的核心。
　　⋯⋯
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