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内容概要

　　学会说话，非常容易；但学会说让别人爱听的话，可不是一种容易的事。
在生活中，后者是至关重要的，当然也是不容忽视的。
难怪台湾著名的成功学家林道安说：“一个人不会说话，那是因为他不知道对方需要听什么样的话；
假如你能像一个侦察兵一样看透对方的心理活动，你就知道说话的力量有多么巨大了！
”　　的确，“说话的力量”是巨大的。
在生活中，有些人本领极高，可以翻江倒海，可以力拔山兮，但是就因为不会说话，或者只会说让人
别扭的话，结果总是让自己活在气喘吁吁的感觉之中；相反，有些人本领一般，但是就是有一张好嘴
，结果做什么事情都顺顺利利。
这种对比 ，不是简单的，而是无数事实证明的金科玉律。
　　“生活是一本教科书”，这个话不知道被人重复过多少遍，同样“话说也是生活的艺术”这句话
，却不被人知，更不被人所用。
今天，我们和大家一起聊一聊这个主题，就想把我们所理解的“说话艺术”与大家分享，以便对你有
所裨益。
　　最后，我们请大家记住一句话：　　“把你最难说的话，用最巧妙的艺术去试一下，你就会觉得
再无什么可以阻碍你的成功欲望了。
”
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章节摘录

书摘虽然从对方的行为态度中可以辨别出他的心意，但是看透对方的方法，最主要的还是让对方多说
话，凡是善解人意的能手，都是借着相互间的交谈来透视对方。
    有这样一位经理一他的做法就和我们所说的原则背道而驰。
他心存好意，请刘某到小吃店去喝酒，想要劝服刘某留下来，可是却没有收到效果。
因为在会谈时，喝酒的目的是要使对方的心情放松，然后再引出他心中的话。
可是经理一开始就在说教，自己这么严肃，叫对方如何能轻松得起来呢？
而且在这种情况下，最忌讳的就是严肃的说教。
    现代心理学，对于这个道理早已做了彻底的、有系统的分析。
不过追本溯源，最先持有这个见解的人，当推2300年前的韩非子。
    对此，韩非子认为：    如果要听取对方的意见，应该以轻松的态度来交谈，我们可从旁引导，让对
方有多开口说话的机会，对方肯说出他的意见，我们就能根据他的意见，去分析透视他的心意。
    无论是怎样的话题，都应该让对方尽量去发挥，无论内容是否真实，我们都可引来作为判断的资料
，资料愈多，我们的判断就愈正确。
但是，这样做并不是叫你一句话也不说，只默默地去听对方说话，因为过分的沉默，会使对方不好意
思继续说下去。
我们的目的，在于要让对方痛痛快快地把话说出来，了解对方的心意，因此必要时，我们应想法把对
方诱导到知无不言，言无不尽的境地。
    韩非子还说：不要使对方因为你的话而不能接着说下去。
因此，我们开口发言时应多加斟酌。
    每一个人都喜欢叙述有关自己的事，都想美化自己，也都想让对方相信自己的叙述；另一方面，每
一个人又想探知别人的秘密，并且都想及早转告别人。
这种现象，也许可以说是人的本性。
“一吐为快”的心理，有时候会受到某种因素的限制，不敢大胆地说，遇到这种情况，我们应该想办
法解除限制，这样，对方就会自动地说出心意了，这就是所谓的“善解人意”。
    偶尔听到部属结结巴巴向上司汇报事情的时候，如果上司很不耐烦地说：“好了好了！
不要结结巴巴的，有什么话赶快说。
”那这位上司，真可以说是比封建时代的君主还要专制！
    假如对方因为某种因素而说不出话时，你应该想办法去帮助他，使他很自然地说清楚才对。
    表示赞同对方的行为，也是“善解人意”的一种方法。
像别人对我们表示赞同一样，有时我们也应该适当地向人表示赞同。
但这种表示赞同的行动，不宜太快或太慢，因为过与不及都会使对方认为你是虚伪的。
    真正巧妙地表示赞同的方法，就是要了解对方说话的内容和趋向，然后从多方面协助他（就像向导
一般地为他开路）使他的谈话能够流畅，最好在他做结论时，你就可以向他表示赞同。
    “唔”、“对！
”、“有道理”⋯⋯这类口头语，不宜多用。
有时故意质问或做轻微的反驳，也可激起对方的兴趣，使他滔滔不绝地说下去。
    但是，真正会说话的人，在交谈中，不仅仅要求对方能畅所欲言，同时他自己在暗中还要把持着领
导的地位；这也就是说，他一方面表示赞同，一方面适当地加以询问，然后把对方引导到预期的话题
上来。
他不会让对方发觉整个交谈过程都是由他操纵的。
    有一位在新闻界很有名的记者，他的文章虽然不怎样，但是他的采访能力非常强；不管遇到什么难
题，只要他去采访，对方就不得不说出真话来。
据这位记者表示：“这并没有什么秘诀，只要能够充分了解对方的立场，把握好提问的方法，并配合
自己的精力和耐力，再难的对手，我也不怕。
”有一次，他这样说：    “老实说，我只是站在伴奏者的立场来演出，只要伴奏得法，不善于唱歌的
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人也能唱得很好。
”    所谓“诱导询问”，是指询问者预先设好一个结论，然后再引导对方到这预期的结论上来。
可是善于听话的人并不这样，他似乎只是在无意中把对方诱导到自己喜欢听的话题上。
这二者之间，好像没有什么区别，事实上，他们的目的和方法却完全不同。
（P3-5）
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编辑推荐

《说话的艺术》就是通过人们言语的交际去论述说话的艺术。
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