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人生最重要的两件事无非是说话和办事，在我们的生活中每天都在上

演的就是这两件事。说话、做事就是人的言行。所谓看人就要察其一言一

行，可见把话说好，把事做好的重要性。说话和办事，二者在我们的生活

中是相辅相成、相得益彰的，如果没有真正做出的事情，只有好听的话，

那只能是招人反感的空话；如果只是埋头做事，而不善于表达，往往造成

费力不讨好的结果。所以，必须把说话和办事结合起来，二者不可偏废，

相互协调，相互统一，才能造就人生的完美。

我们每天都要说话，这是再简单不过的事情了。但看似简单的说话，

其实包含着很深厚的学问。能说话不代表着会说话，会说话也不一定就能

把话说好。可以说，几乎每个成功人士，都是言谈的高手，正是他们的能

说、会说，帮助他们走向了成功。

所谓“到什么山上唱什么歌”，说话要根据对象不同而采取不同的

策略，切不可一视同仁。在不同的时间，不同的场合，说话也有不同的要

求，或轻松，或严肃，或活泼，或庄重。在不同的场合如何让你说的话更

加讨人喜欢，这是一门学问，对说话者自身有很高的要求。“打铁还需身

板硬”，要想在别人面前脱颖而出，出口成章，语惊四座，那就必须要在

平时多留心、多注意，勤加练习，才会取得成效。

说和做是统一的，除了要把话说好外，还要把事情做好。如何在同

前言
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样的情况下，让你做的事情受到别人的重视，这是做事的最高要求。君不

见，多少人每天忙忙碌碌却总是见不到做事的效果，多少人事事都勤勤恳

恳却没有人理解和关心。所谓“好钢要用在刀刃上”，在我们做事情的过

程中，有多少人集中了全部精力呢？多少人不达目的誓不罢休呢？多少人

在取得成就的时候，依然如平常一样淡定自然呢？有多少人对恶劣的环境

不是抱怨而是积极适应呢？

成功其实没有什么特殊的方法，不过是把简单的事情做到极致，但

却很少有人能够做到这一点。很多人做事目的性不强，虽然每天忙碌，却

不知道所忙为何事；有些人做事很认真，却没有把该做的事情做好，在无

用之处做了很多无用功。“行百里者半九十”，很多人在成功还未到来之

前就匆匆退场，留下终生遗憾。还有的人取得一点成绩就沾沾自喜，飘飘

然，而不懂得低调，为自己凭空制造了很多的麻烦。

成功的人必须是百灵鸟和老黄牛的完美结合，他们具有说服世界的

口才，打动世人的话语，又能够勤勤恳恳地工作。他们洞察世事，明辨是

非，处乱世而不惊，居高位不自傲，胸怀博大，俯瞰天下。希望通过本书

能够给读者以启示。
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这样说别人才会愿意听

上篇



   心理学的研究表示，陌生的地方会让人产生一种

不安全感，陌生的人会让人产生一种距离感。和陌

生人如何交谈，是困扰着很多人的问题。很多人在

和陌生人交谈的时候，不知道从哪里开始，该聊些

什么，怎么去聊，以至于和陌生人在一起谈话的时

候，经常会出现“冷场”的尴尬场面。怎么才能让

你和陌生人的谈话有一见如故的感觉呢？在本章你

将找到满意的答案。

和陌生人一见如故的说话技巧

第一章

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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这样说别人才会愿意听

这样做别人才会重视你

喊出对方名字，选择合适称谓

在西方国家有这样一句话：“世界上最动听的声音就是听到别人叫自己

的名字。”人对自己的名字比对地球上所有名字的总和还要感兴趣。因此

记住别人的名字，而且很轻易就能叫出来，等于给人一个很巧妙而又有效

的赞美。

我们所生活的现实社会是复杂的，和人打交道是一件很奇妙的事情。有

很多方法可以让我们在和别人交往时游刃有余，得心应手。记住别人的名字

并在适当的时候叫出它，这是人际交往中的最基本的礼貌，我们会因记得对

方的名字而获得他人的好感，而且有时还会得到意想不到的收获。准确地记

住别人的名字并叫出它或者很好利用别人的名字，很可能对你的人生产生很

大的影响。

在美国有个叫做吉姆的人，1899年出生在纽约。在吉姆10岁那年，他的父

亲在一次意外中去世，留下了妻子和三个幼子，家徒四壁，没有任何遗产。吉

姆是家里的长子，只好辍学去砖场打零工，就没有再读书。

可是天性乐观的吉姆，不但没有为生活而苦闷，反而不断地去努力。在

他46岁那年，已有4所大学授予他名誉学位。吉姆担任美国邮政总监，同时也

是民主党全国委员会主席，并把罗斯福推上了总统宝座。

很多人对吉姆的发迹感到十分惊奇，一个几乎完全没受过教育的工人，

是怎么成为总统左右手的？有记者向吉姆请教成功的秘诀。

“苦干！”吉姆简单有力地回答。

当听了这个答案，记者当然很不满意，脸上出现了怀疑的表情。

“这样吧！那你觉得我为什么能成功？”吉姆反问记者。记者想了想之

后回答说：“我知道你能叫出一万个人的名字。”

“不，不是这样，”吉姆笑着说，“我能叫出五万个人的名字。”

正是凭着这项专长，吉姆将罗斯福送入了白宫。这是怎样的一个过程呢？
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吉姆还很年轻的时候，在一家石膏企业担任外务员，就自创了一套记忆

姓名的办法。这方法说来也很简单，无论何时何地，当他遇到陌生人时，一定

要把对方的姓名问清楚。单只是名字很简单，但并不只是几个英文单词。除了

名字外还要把包括职业、党派、宗教、家庭状况等其他一切的资料输入他的脑

袋里。为避免日后忘记，他回家后还要像学生做功课一样复习。就是凭借这样

的精神吉姆练就了记忆名字的硬功夫。

吉姆有着这种本领，即使在多年后再遇到这个人，他也能热情地上前寒

暄，不仅能在握手时说出对方的名字，甚至还能问候对方的妻儿。另外像是对

方有什么嗜好，或是最满意的事迹，吉姆都能在一见面时就举出。靠着这种特

长，吉姆因此交上了很多朋友。

在吉姆担任外务员时，他就已经知道一般人对自己名字的兴趣，绝对胜

于世上其他的文字。如果能把对方的名字当面叫出，对其而言便是一种尊重。

相反的，如果把对方的名字忘了或记错，后果就难以想像了。

在罗斯福竞选之初，吉姆每天写800封信给美国各州的人。紧接着又用19

天的时间，搭火车经过20州，跋涉12000里。每经过一个城镇，就与会见他的

人聚餐，并且坦诚地交谈，然后再赶赴下站行程。整个访问行程结束回东部

后，他立刻写信给他这些日子来每个见过面的人，请他们将亲友名单寄给他。

如此像滚雪球一般，越来越多。这种策略，对罗斯福助益甚大。

事实上，“叫出对方的名字”在社交的各个领域都能派上用场。比如，

一位私立学校的校长深谙“叫出对方名字”的魅力，他把记住学校每一名学

生的名字，当成每天的作业来练习。如果是一年级新入学的学生，他就靠他

们的照片来记名字。因此，当校车把学生载到学校时，校长能叫出每一位

学生的名字，并寒暄一番。因此，大多家长都愿意把孩子送到这所私立学

校就读。

通常情况下，能叫出对方的名字，会使对方感到亲切、融洽；反之，对

方会产生疏远感、陌生感，进而增加双方的隔阂。所以，能叫出对方的名字

是我们每一个现代人都应该练就的一项本领。然而，作为社会的一员，没有

人的身份是孤立的，人有着各种各样的社会职务和身份。在称呼上，一旦牵

扯到上下级关系、领导的职务等因素，称呼也会在其中起变化。那么，如何
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这样做别人才会重视你

称呼自己的上司和同事呢？

在有欧美投资背景的外企中，一般互叫英文名字，即使是对上级甚至老

板也是如此。如果你别出心裁地用职务称呼上级，反而会让他们不舒服，甚

至觉得你虚伪。在这样的公司工作，你不妨也取个英文名字。 

在一些国有企业和等级观念较重的韩资、日资企业，最好以行政职务相

称，如张经理、陈总等，能表示对对方的敬重。

在文化气氛浓厚的单位，大家习惯以“老师”相称。这个称呼能表达出

对学识、能力的认可和尊重，因此受到文化单位职业人的青睐。

在相熟的同事之间，私下里用些昵称，可以润滑紧张的人际关系。女

孩子可叫她的小名，如丽丽、小燕；对男性年长者可称“老兄”，年幼者为

“老弟”等。不过，使用昵称要注意把握分寸，不能不看对象、不分场合地乱

叫一气。一般来说，级别相同的白领之间，或上级对下级使用昵称比较合适。

总之，一个企业以什么类型的称呼为主，与企业的管理风格、企业文化

联系紧密。在称呼出口之前，还是先考察考察为妙。

人们都很重视自己的名字，想尽方法要让自己的“名字”流芳百世。然

而，大多数人之所以不能记住对方的姓名，只因他们懒得去花时间，还为自

己找了个借口。记住别人的名字其实是很简单的一件事，成功的人就在于把

这简单的事情坚持不懈地做下去。喊出对方的名字，选择合适的称谓，会让

你的人际交往更融洽。
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看职业说话，做他的“同行”

俗话说：“看菜吃饭，量体裁衣。”在与人交谈的时候，同样遵循着这

样的道理。对于每个不同的人，都要有不同的对策，不能用万能的方式来应对

每一个人。生活在这个世界上的人形形色色，家庭背景、生活经历、学识和受

教育程度，各种东西都不是相同的，那么，怎么才能与不同的人找到交谈的话

题呢？

这就要求我们对每一个谈话对象进行具体的分析，根据每个人的不同特

点去确定谈话的提纲，找到与谈话者之间的共同话题。但是，无论什么人都

有一个共性，那就是，人们对自己喜欢的东西或者自己专业内的东西，都特

别有兴趣。中国古代有俞伯牙、钟子期高山流水遇知音的故事。在现代也是

一样的，如果你在交谈的过程中，能够懂得对方的专业知识，说一些行内的

话，自然就会让人感觉到亲切，如果你要是能让对方感觉到你是他的“知

音”，那么你就彻底地走进了对方的世界，那么，你要做的事情就会很成

功了。

某公司的汽车销售人员小马在一次大型汽车展示会上结识了一位潜在客

户。通过对潜在客户言行举止的观察，小马分析这位客户对越野型汽车十分感

兴趣，而且其品位极高。小马将本公司的产品手册交到了客户手中，可是这位

潜在客户一直没给小马任何回复，小马曾经有两次试着打电话联系，客户都说

自己工作很忙，周末则要和朋友一起到郊外的射击场射击。这个客户总会用这样

的理由搪塞小马，如果不能走进客户，就谈不到买单的事情。这可怎么办呢？

后来又经过多方打听，小马得知这位客户酷爱射击。于是，小马上网查

找了大量有关射击的资料。一个星期之后，小马不仅对周边地区所有著名的射

击场了解得十分深入，而且还掌握了一些射击的基本技术。再一次打电话时，

小马对销售汽车的事情只字不提，只是告诉客户自己“无意中发现了一家设施

特别齐全、环境十分优美的射击场”。下一个周末，小马很顺利地在那家射击
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这样说别人才会愿意听

这样做别人才会重视你

场见到了客户。小马对射击知识的了解让那位客户迅速对其刮目相看，他大叹

自己“找到了知音”。

在返回市里的路上，客户主动表示自己喜欢驾驶装饰豪华的越野型汽

车，小马告诉客户：“我们公司正好刚刚上市一款新型豪华型越野汽车，这是

目前市场上最有个性和最能体现品位的汽车……”一场有着良好开端的销售沟

通就这样形成了。

在共同的交谈过程中，共同的话题十分重要。话题就是要聊的内容的主

题，没有话题就不能进行下面的交谈。在人的众多的可选择的共同话题中，

最重要的就是聊对方的职业，几乎每个人在别人说到自己职业的时候，都会

表现出极大的兴趣。

约翰逊是美国一家著名食品公司的代理商，他最近在向自己所属地的一

家大旅馆推销面包。

一连好几个星期了，他都坚持不懈地去拜访这家大旅馆的经理，并不断

地在这位经理所到的一切社交场所中出现。他甚至在这家旅馆中包了一套房

间，希望能够得到这笔生意。但这个经理很固执，就是不要约翰逊的面包。

在多次无所获后，约翰逊决定改变推销方式。

经过一个多星期的明察暗访，他发现这位旅馆经理是全美旅馆招待会的

会员，而且，由于他的热心，又刚刚被选为该会的会长及国际招待员会的会

长。约翰逊还获知，这个经理非常注重头衔，任何一次行业大会，不论在什么

地方举行，他都一定会积极报名去参加。

知道了这些情况后，约翰逊又去会见了这位经理。

经理一见到约翰逊，就表示了不快，但当约翰逊谈到关于招待员会的事

情时，经理表现出了莫大的热情。他打断约翰逊的话头，兴趣盎然地一口气讲

了半天有关招待员会的事，并劝约翰逊也加入该会。最后，经理还提议与约翰

逊共进晚餐，显然他还没说尽兴。

这次拜访，约翰逊对面包的事只字未提，可以说是一次纯粹的闲聊。

但两天过后，奇迹发生了：这家旅馆的主管主动打来电话，请约翰逊把

货样和价目表送过去，他们打算订货。
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在谈生意遭到拒绝的时候，设法知道对方的兴趣是很重要的。摸清对方

的兴趣后，还要火速“充电”，了解这个行业的知识，再次交谈时能有共同

话题，而且他会发现你就是他的“同行”。一般来说，没有人会拒绝一个有

共同话题的人，即使这次因为种种原因不能成交，也为以后的成交做了很好

的铺垫。

我们每个人一生中的大部分时间都在工作，在这么长的工作时间里，都

会对工作形成非常深刻的印象，对于工作都会有无数想说的话。无论对工作

是热爱，还是厌恶，无论是工作十分顺利，还是遭遇很多的麻烦，在谈到自

己的职业的时候，人都会有很多的话题。所以在我们与人交谈的时候，如果

你能够走进对方的职业里，成为对方的“同行”，那样你就不愁没有共同的

话题了。

如果对方工作非常成功，你可以向他请教经验；如果对方工作中遇到

了不顺，你可以倾听他的诉说；当对方正对工作感到困惑的时候，你可以为

他提供一些建议和办法；当对方在工作中取得成绩，要记得表示祝贺，并为

之感到高兴。但是，这一切都建立在一个前提，那就是，你要看对方的职业

来说话，让对方觉得你是了解这个职业的，你是他的“同行”，是他的“知

音”，这样才能建立起更多的话题，让谈话进行得更加轻松愉快。
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