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前言 

自古以来，有人的地方就有语言，有语言的地方就少不了辩论。大到国家党

派之争，小到主妇买菜讨价还价，生活无处不辩论。 

春秋时期，大大小小的学者、思想家代表着不同流派的思想和阶级利益对宇

宙，对国家，对社会万象阐释观点，著书立说，自建门派，雄辩四方，出现了百

家争鸣的文化盛况，经过千百年的洗礼，其留下来的思想瑰宝至今还闪耀着真理

的光辉，对中国古代文化产生了非常深刻的影响。 

期间，以孔子和孟子的成就最为耀眼。“至圣”孔子开创儒家思想，毕生周

游列国在同各国君主的一次次辩论中宣扬以仁为本的思想主张。孟子继承了孔子

的思想，著有《孟子》一书，被后世尊称为亚圣。与孔子在《论语》中的谆谆教

诲不同，《孟子》的大部分文章气势浩然，层次鲜明，逻辑紧密，通篇充斥着机

智幽默的辩词。 

可以说，孔孟之道得以发扬光大，全靠两位圣人的雄辩之才。 

关于孟子的善辩，在《孟子·滕文公下》中有一段这样的对话：公都子问孟

子：“外人皆称夫子好辩，敢问何也？”孟子的回答是：“予岂好辩哉？予不得

已也。”，孟子将辩论当做思想斗争的有力武器，用来对付乱臣贼子，教化贤君

明主，推行自己的政治主张。 

无怪乎中国历史上最著名的文学理论家刘勰评价孟子的说话艺术中这样说

道：“一人之辩,重于九鼎之宝；三寸之舌,强于百万之师。” 

到了社会经济高速发展的今天，辩论依然是有识之士之间思想交流的最主要

的方式之一。“历史无数次向我们证明，思想的僵化是比肉体的死亡更可怕。正

所谓“道理越辩越明。”每一次的辩论都让人们的思维更加活跃，观点更为清晰，

建议更为合理，不失为教学相长的良好手段。 

既然辩论如此重要，究竟我们在生活中、辩论赛场上如何才能做到辩才无碍

呢？ 

本书以史为鉴，站在孔子和孟子这两位伟人的肩膀上系统而又层次分明地解

析了他们的辩论谋略，通过例举大量古今中外的生动而又贴切的说辩事例，为读

者总结出适应于现代辩论的十五种雄辩利器。包括如何增强辩论的气势，如何通

过比喻、设问、事实等手段巧妙驳倒对手，以及如何使辩论语言幽默风趣，体现

辩手风度等论辩智慧。 
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现在，我们就打开这本书，跟随孔孟之言了解雄辩的奥秘吧！ 

第一章 克己复礼，礼仪是君子雄辩基础 

 

子曰：克己复礼为仁。克己复礼是孔子提倡达到仁之境界最基础的修养方

法。孔子能够约束自己，使得每件事都合乎道理、礼法便能求仁得仁。对于辩手

而言，做到克己复礼更会赢得对手的尊重和信赖，为论辩的成功奠定基础。 

【经典今解】 

子入太庙，每事问。或曰：“孰谓鄹人之子知礼乎？入太庙，每事问。”子

闻之，曰：“是礼也。”(《论语·八佾》) 

“礼”学专家孔子到祭祀周公的太庙里，每件事都要请教别人。因此，有人

质疑他是否真如传言所说是一位知礼之人。而孔子这种不以知之而自满，反而自

谦求问的态度正是他克己复礼之处。 

 

公都子曰：“滕更之在门也，若在所礼，而不答，何也？” 

孟子曰：“挟贵而问，挟贤而问，挟长而问，挟有勋劳而问，挟故而问，皆

所不答也。滕更有二焉。” 

公都子说：“滕更在您门下学习，似乎应该在以礼相待之列，可是您却不回

答他的问题，为什么呢？” 

孟子说：“倚仗着自己的权势来发问，倚仗着自己贤能来发问，倚仗着自己

年长来发问，倚仗着自己有功劳来发问，倚仗着自己是老交情来发问，都是我所

不回答的。滕更有这五种中的两种。” 

而后，朱熹《集注》引赵氏说：“二，谓挟贵，挟贤也。”进一步说明了，

滕更仗着自己是国君弟弟的地位权势，自认为贤能有为，才向孟子求学。 

可为何孟子对这些有所倚仗的人不予回答呢？ 

这一点，我们可以从孟子的交友原则中窥知一二。孟子曾说：“友也者，友

其德也，不可以有挟也。”交朋友靠的是自身品德，一旦掺杂了权势、地位这些

因素，友谊也就不纯粹了。 

交朋友如此，求学问更是如此。朱熹《集注》引尹氏所说：“有所挟，则受

道之心不专，所以不答也。”如果仗着自己的权势地位，心怀自满地求问师长，
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怎么能专心听取教诲，有所收获呢？所以孟子不予回答。而这种不予回答，又是

不是“予不屑之教诲也者，是亦教诲之而已矣”呢？（《告子下》） 

“三人行，必有我师焉。”其实不管你如何位高权重，如何博闻强识，每个

人都有你所不及的地方值得学习。哪怕面对不如自己的人也应该有如孔子所说：

“敏而好学，不耻下问。”（《论语·公治长》）的精神。所以，对待任何人，我

们都应该放下所有倚仗，约束好自己的行为，态度谦和守礼，这样才能从他人身

上汲取知识，不断完善自己。 

辩手要想对手对自己的观点心悦诚服，首先必须克己复礼，匡正自己的行为

举止，做到有礼有节，在此基础上才能以诚动人、以情感人、以理服人。用真诚

的态度，饱满的感情让对方折服于你的人格魅力，以有力的论据和恰当的技巧让

对方认同你的论点。引起对方情感和理智上的共鸣，从而让他自然而然地接受并

且支持你的想法和观点。 

 

【古为今用】 

 

方法 1：真诚表达，以诚动人。 

 

某学院老师曾为推销自己写的一本书，对学员做了一次演讲：“当老师的在

这里推销自己写的书，难免有一种‘王婆卖瓜，自卖自夸’的尴尬。但如今作者

也很难，不仅写书，还得卖书。出版社给了我 1000 册的任务，我不得不厚着脸

皮找大家帮忙。书到底写的怎么样，我不好说，不过有两点可以保证：第一，我

前后花了三年时间完成这本书，可以说这本书是我心血的结晶；第二，书里的内

容都是我这些年来自己长期思考的见解，绝不是东拼西凑抄下来的。我并非想要

凭老师的身份强迫你们买我的书，相反，我是用朋友的身份向大家告知这件事，

希望能得到大家的帮助和支持。买不买全靠自愿，如果觉得这本书对你有用，你

又有财力就买一本，算是帮我一个忙。谢谢。”演讲结束当下，这位教员就卖出

了三百多册。 

这位教员的推销语言简单朴实，看似毫无技巧可言。可正是这样一番的简单

的表达展现出了论辩的最高技巧——真诚。他自然流露出来的真诚赢得了听众的
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信赖也赢得了这次演讲的成功。 

另一个例子，某旅游团参观一家糖果店后，都没有购买意向。临走的时候，

服务员不但没有不耐烦，反而热情地端出一盘精选的糖果，态度有礼地说：“远

来是客。这是我们店刚进的新品种，清香可口，甜而不腻，特地请你们免费品尝，

以尽地主之谊。”一番话说完，旅行团顿时有一种宾至如归的感觉，欣然品尝了

店家的糖果。顾客既然承了店家的美意，自然也会购买一些糖果回敬对方。于是

每人买了一大包产品，大家都带着满意的微笑离开。 

试想，如果这位服务员在推销过程中言必称自己的产品有多好，或者不断询

问顾客是否购买，这种目的性过强的行为，不管表现地多么热情，都只会让人反

感。付出真诚自然就会收获真诚。但如果为了回报才表现地热情，那这份情也不

真不诚不足以动人了， 

在论辩的过程中同样如此。真诚是一种自然流露。辩手在语言表达过程中不

是想着如何说服对方，而是有礼貌地真情实意地表达自己最真实的观点，才是最

有说服力最有感染力的表达方式。 

所谓真诚的表达不仅体现在态度的自然诚恳，更重要的是表达内容的诚实准

确。 

“诚者，天之道也，思诚者，人之道也。”（《孟子·离娄上》）孟子认为大自

然的规律是真实无妄的，追求这种真实也是做人的道理。其实这也是论辩的道理。

在论辩过程中，最能取信于人的便是真话、实话。 

通常言不由衷的人，论辩技巧越高超，只会越引起人们的反感和抵触。例如

之前提到的例子中，假设那位老师美其名曰是为了学生的课业着想，提供题材，

任凭他把自己写的书夸的头头是道，学生们也只会认为他是为一己私利，蒙骗学

生，对购买书籍越发抵触。事实上，这名老师选择了说真话、说实话。明明白白

地告诉大家自己就是来推销书籍的，希望大家能帮忙。从而取得学生的信任。达

到了推销目的。 

由此可见，如果辩手在论辩过程中彰显诚实品德，以德信人，即使没有舌战

群儒的雄辩之才，也足以打动人心，取信于人。 

以理服人靠的是知识的权威力量，以德服人则凭借人格魅力。两者不可偏废。

但后者更能直达人们内心深处，撼动心灵。我们常讲德高望重，其实“德高”不
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仅能“望重”，而且能”言重”，即增加说话的分量。因而，两者又是相辅相成的。

从某种意义上说，德行是形象的道理，道理是抽象的德行。 

生活中无数事例证明，最能说服别人的人并不一定是口若悬河的人，而是态

度得体，真诚表达的人。当你用谦和有礼的态度诚恳地表达出真实的内容，你就

能赢得对方的信任。一旦建立起双方的信赖关系，论辩就变得轻松很多。因为对

方很有可能由信赖你这个人而信服你说的话。自然而然，论辩的主动权就掌握在

你的手中。 

一泻千里的演讲虽然气势惊人，但是如果少了诚意，那就失去了吸引力。如

同一束色彩鲜艳绢花，姿态娇美却缺乏生命力。因此，演讲者首先应该注重如何

在演讲中体现出你的真诚，如何把自己的真实的想法传递给对方。只有当听众感

受到你的诚意时，他才会打开心门，接收你讲的内容，才能实现彼此之间沟通和

共鸣。 

 

方法 2：真情实感、以情感人 

“感人心者。莫先乎于情。”论辩是一种以己达人的艺术，不仅要以理服人，，

更要以情感人，即通过丰富的情感展示引起人们相同的情感体验，从而影响人们

的行为以及观点的变化，取得最佳的论辩效果。 

以情感人最直接有效的方法就是现身说法，用自己真实的亲身经历和遭遇情

真意切地劝导别人，最容易引起对方的共鸣。 

美国南北战争结束后，曾任过两三次国会议员，功勋卓著的著名英雄陶克将

军和一名普通的士兵约瑟夫·爱伦一同竞选国会议员。 

陶克在演讲中说道：“诸位同胞们，记得十七年前(南北战争时)的昨天晚

上，我带兵与敌人激战，经过激烈的血战后，我独自在荒无人烟的树丛里睡了一

个晚上。如果大家没有忘记那次艰苦卓绝的战斗，请在选举中，也不要忘记那位

吃尽苦头、风餐露宿、造就伟大战功的人。” 

显然，陶克的演讲打的是“苦情”牌、“战功”牌。提醒人们记起他吃过多

少苦，立过多少功。这番话果然引起众人的钦佩和感激之情。 

紧接着，爱伦说道：“同胞们，陶克将军说得没错，他确实在那次战争中立

下了奇功。我作为他手下的一个无名小卒，无数次替他出生入死，冲锋陷阵。连
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他在树林里安睡时，我还得携带武器，站在荒野上保护他，饱尝风寒露冷。” 

爱伦的这番演讲高明之处在于他将陶克引起的情感共鸣转移到了自己身上。

他让观众恍然大悟，功劳是将军和士兵一起打拼来的，可士兵比将军更辛苦。于

是大家认为士兵更值得钦佩和感激，最终，人们将票投给了爱伦。 

“情不深，则无以惊心动魄。”只有深厚澎湃的激情迸发才能引起听众的强

大共鸣。这就好比冲出龙门的河水，呼啸着奋进的浪花，让人听了心中激荡万千。

所以，有经验的论辩者会在必要的时候，直抒胸臆，激情万丈，引发论辩的高潮，

激起对方情感上的强烈共振。 

想要做到以情感人，首先要求论辩者性情洒脱直爽，能与听众同悲同喜，不

扭捏作态。正所谓“未成曲调先有情”；其次，论辩者说话要坦率无伪，对听众

推心置腹，讲述真情实感。再次，论辩者的态度应有礼有节、爱憎分明。对真、

善、美热情讴歌，对假、恶、丑无情鞭笞；最后，在论辩过程应该张弛有度，既

有情感推动又有理性分析。寓理于情。 

一个雄辩家，不但要掌握真理，而且要善于将真理寓于情感之中，学会声情

并茂地表达，使别人心悦诚服地接受你的观点。 

在一次“安乐死符不符合人道主义精神”的论辩中，反方二辩有一段感人至

深的陈词： 

谢谢主席，大家好!当我听到对方辩友的发言，我的心情十分沉重，我们才

二十岁，正值生命最旺盛最蓬勃的时刻，我们却冷漠地，不痛不痒地让一个还有

生命力的人选择死亡。我们有什么资格这样做?我们爱鲜花！如果它快要枯萎，

我们要不要把它从枝头上折下来？我们爱河流?如果，它快要干竭。我们是不是

要索性将它填成平地？我们爱蓝天?如果飘来一朵乌云，我们是不是永远不再抬

头？我们更爱生命！哪怕生命即将结束，任何人都没有权利提前扼杀它。“身体

发肤授之于父母。”我们应该尊重神圣的生命，我们应该尊重赋予我们生命的父

母。尽管这条生命快要走到尽头，也不应该舍弃尊严，颓丧放弃。死有轻如鸿毛，

假如你畏惧痛苦，轻言放弃。死有重如泰山，假如你奋斗到生命最后一刻，永不

认输。如果连生命都不值得你留恋，那我们的存在还有何意义？ 

诚然，让一个风华正茂的二十岁青年来谈生死，这个话题过于沉重了。人生

之大莫过于生死。辩手首先谈自我感受，引发同龄人的共鸣，继而采用一系列生
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动的比喻来说明不能扼杀美，不能扼杀生命。寓理于情。最后引用司马迁的名句

强调生命的尊严不容放弃，令全场人肃然起敬。 

我们再看一段关于“越是民族的是否越是世界的”论辩中，正方北京大学队

三辩胡景辉同学总结陈词的结尾： 

当新世纪的钟声已从地平线的那端传来，当新世纪的曙光已经照亮了我们的

窗棂，我们在这里面对着亿万中国的电视观众，用优美的华语探讨一个世纪的命

题，我们越来越感受到这样一个真理明显地昭示于我们面前：“各民族文化繁荣

昌盛之时，也就是世界走向辉煌灿烂之际。” 

这真理属于世界，这真理更属于我中华民族。中华民族五千年文化源远流

长，生生不息。我们在这里创造，我们在这里扬弃，我们从这里面向世界，走向

未来。 

我是你河边破旧的老水车，数百年来纺着疲惫的歌。我是你额上熏黑的矿

灯，照在历史的隧洞里蜗行、摸索。我是你雪被下古莲的胚芽，是簇新的理想刚

从神话的蛛网里挣脱，是绯红的黎明，正在喷薄，祖国啊，我亲爱的祖国!谢谢

大家!(热烈的掌声) 

胡景辉同学这番话声情并茂，一方面显示出了他对民族文化走向繁荣的信

心，更浓烈地表达了自己作为北大学子对祖国和民族的深爱。当他说到“这真理

属于世界……走向未来”时，嗓音高亢响亮，激情四溢。接着又压低嗓音，用浑

厚、深沉、缓慢的语调背诵起舒婷那首著名的诗。最后带着无限感情地大喊一声：

“祖国啊，我亲爱的祖国!”为演讲做了完美的结尾。 

一刹那，整个辩论场都被他的激情震撼，被他热烈的爱国之情感染，掀起会

场的情感高潮。 

 

方法 3：注重沟通，以理服人 

在论辩过程中，想让别人认同自己的观点，以理服人,我们就要注重沟通，

只有通过沟通，才能缩短人与人之间的距离。而要达到有效的沟通则是要因人而

异，根据对方的性格来选择适当的沟通方法。 

中国人说话很有意思，一般不会把话说的太满、太绝对，总会留有余地。大

多数人讲“是”有“非”的成分，讲“非”有“是”的成分，讲“行”可以变成

10



“不行”，讲“不行”可以变成“行”，阴阳文化，阴中有阳，阳中有阴。 

每个人收礼的时候，没有人会直白地说，我最喜欢收礼了。一般都会客气地

说：“哎呀，人来了就好，礼物就不用了。”然后欣然收下礼物。 

比如当你邀请对人来家里作客。对方心里不想来，但直接说不来的话，会让

你没面子，于是嘴上说来。到时候没有来成，你也会体谅对方不是不想来而是不

能来。这样就不会伤了和气。当对方想来的时候，他就说不来，结果来了，对方

会很惊讶，你看人家本来不能来的，特意为了我赶来了，真是够朋友讲义气。于

是彼此感情更加深厚了。 

再比如，你是汽车销售员。客人询问价格。如果你直接回答 26 万，他立刻

抬脚走人，因为他来之前已经比较过好几家了，有人只卖 20 万，一样是汽车，

他凭什么要选择贵的呢？但是你不可能面对客人询问每次都只报一个最低的价

格，这样你虽然留住了顾客，但赚不了多少钱。这个时候你就应该注重沟通技巧，

巧妙地与顾客周旋。首先避开直接回答价格问题，转而介绍汽车的功能特点，让

顾客了解你的汽车比别家更安全更省油，更具购买价值。当顾客发现你卖的汽车

确实更好，对你提出的价格接受度自然就提高了。 

在和大多数人沟通的时候，不要莽撞地单刀直入，强行把自己的观点灌输给

对方。而是要迂回婉转地旁敲侧击，引导他们自己领悟出你想要转达的想法，这

样才会提高他们的认同度。 

心理实验证明：人们往往会喜欢和自己相似的人。因此，寻求心理相容，不

外乎是要寻求共同的话题、共同的爱好、共同的情感体验、共同的目的，从而达

到有效的沟通，融洽相处。 

一个成功的辩手，不仅能以犀利的言辞、缜密的思维、铿锵的语调去征服对

方，他们更擅长通过亲切随和的态度，借用共同的话题切入对方的防备圈，引起

心理共鸣，让对方觉得我们想法都是一样的，是同盟，从而欣然接受其观点。 

1952 年，尼克松与艾森豪威尔竞选总统的时候，突然《纽约时报》上登出

一篇文章，抨击他在竞选中秘密受贿。 

为此，尼克松立即赶往电视台为自己澄清事实。下午六时半，当尼克松在电

视屏幕上出现时，所有美国公民都在关注他。尼克松通过电视把自己的财务史全

部公开，从自己的家产，一直谈到他的欠债。这在政治史上是一个非常罕见的举

11



动，紧接着，在说到自己的经济收支情况时，他一五一十把每一分钱的用处都说

的仔仔细细——从孩子矫正牙齿到改装锅炉等款项。他还诚实地告诉大家，这次

竞选中，确实收到一件礼物，就是得克萨斯州的人送给我孩子的一只小狗。 

说完这些，尼克松态度诚恳地再次强调了自己的施政纲领、为政原则。 

当他讲完走出广播间时，到处都是欢呼声。有许多人通过电话、电报或寄信

的方式表示对他的支持。在这次全国瞩目的演讲中，尼克松成功地洗去身上的污

名并且获得众人的爱戴。 

尼克松的演讲之所以能取得这么大的成功，首先得归功于他演讲中表现出的

谦和有礼，面对普通民众，真正做到了放下所有架子，克己复礼。在此基础上，

他真诚地表达了自己财务的真实情况，举出生活中人人都会遇到的琐碎事件，引

起听众共鸣，赢得了他们的信赖，建立起信赖关系后，人们对他最后提出的施政

纲领和原则更容易接受和信服。从而获得了演讲的最佳效应。 

除此之外，辩手还可以在论辩过程中，通过察言观色，了解对方最迫切的需

求，有的放矢，并采用适当的方式予以激发和满足，趁机引导对方同意自己的想

法和观点。这是通常所说的“虚心恭维话”。 

窃国大盗袁世凯在夺得中华民国临时大总统的权力后仍不满足，每天做着当

皇帝的美梦。 

一天，袁世凯正在午休。侍婢送来参汤，一不小心摔坏了袁世凯最喜爱的羊

脂玉碗，袁世凯气得脸色发紫。 

婢女紧张之下，急中生智，连忙跪着哭诉道：“这不是小人的错，小人刚才

走进来，看见床上躺着……躺着……。”婢女看似吓得说不出话来。 

“混账东西，”袁世凯更加怒不可遏，“俺躺在床上你怕啥？” 

“小人看到的不是大总统啊!”侍婢急哭了，闭眼大声道，“是一条五爪大

金龙!” 

袁世凯一听，心中不由一阵狂喜，以为自己是真龙转世，真的要当皇帝了，

高兴之余大大奖赏了婢女。 

粗心大意的婢女铸成大祸，在死攸关之际，情急生智，编出“乍见五爪金龙

惊落玉碗”的故事。不但没有受到惩罚反而获得奖赏，究其原因，就在于她终日

侍奉袁世凯，太了解他想要当皇帝的心理需求，并借这个故事暗示他是真龙转世，
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迎合了他心中所想。使袁世凯化盛怒为狂喜，也让自己转危为安。 

辩手在使用这种虚心恭维话时要注意三点：其一，要符合情理，不可太夸张；

其二，要直接恭维对方，不要借用贬低别人来抬高对方，以免引起误解；其三，

恭维的语言要得体、直切要害，并选择最恰当的表达方式。 

孔子在教育弟子时提倡因材施教，根据每个弟子不同的性格给予不同的建

议。 

教育如此，辩论也是如此。辩手在与对手沟通时，如果能根据对手不同的性

格特点选择恰当的表达方式，自然事半功倍。这便是因人而异。 

在和人说话打交道的时候，因人而异，通俗来讲就是“见人说人话，见鬼说

鬼话。” 

清朝就流传下来这么一则笑话。有一次，一个布政使请巡按喝酒。找了衙门

内一个能说会道的小官作陪。席间，巡按提到只有一个儿子，不由得黯然神伤。

陪酒的小官说道：“子好不在多呀!”巡按闻言，心下舒坦，布政使却叹气道：“唉，

我的儿子太多了。”那个小官这时又说：“子好不愁多呀!”不管什么情况，这个

小官说得都有理。双方都没得罪。 

见什么人说什么话，常常被传统保守的人看成油嘴滑舌的表现。其实，这在

日常交谈和论辩中都大有必要。每个人都有自己的性格、背景、遭遇。兴趣爱好

各不相同，对语言的偏好敏感程度也不相同，如果不去了解这些差别，因人而异，

很容易得罪了对方而不自知，造成沟通上的误会和失败。有或者说了半天发现对

方根本听不懂，只是对牛弹琴。 

要做到因人而异要考虑几个方面：性格的差异、性别的差异、职业的差异、

年龄的差异、文化程度的差异、地域的差异、兴趣爱好的差异等。不光是因人而

异还有因时而异、因地点而异、因事而异。 

作为辩手，既要考虑到时间、场合和论点的差异，也要参考对手的性格爱好、

教育背景、沟通目的等等具体情况具体分析，对某些人可能只用解说大意，对某

些人可能需要晓之以理，动之以情。面对不同的人选择最能打动对方的表达方式

和语言，便可使其无法抗辩或反对。不懂得因地制宜、因人而异的辩手，不管对

方是谁，都用同一种方法去说服，就失去了最有效的沟通武器，就算他传播的是

真理也无法吸引人们去相信。 
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方法 4：态势自然，以行带人 

态势语言最重要的就是自然，要从形式上使之规范化是不可取的。姿势是内

心状态的外部表现，受情绪、感觉、兴趣的支配，是内心的表现，越是自然的动

作和姿态越能感染对方的真情实感。 

自然与不自然的区别，就像鸟鸣与口技高超者模仿的鸟鸣的区别，前者会让

你从内心感受到生命的美好。而后者只会让你觉得新奇有趣。一个人不管他的本

身性格是不是活泼讨喜，如果扭捏作态，言行不一，那他一定会招人反感。如果

他的一举一动都是心中所想，哪怕他不善言辞，都会让人乐意接受。 

想要使姿势自然，有一种方法就是把自己当做一个讲师，想象着自己正在对

一班学员作讲解，别人都带着尊重的目光注视着你。 

动作和感觉是同时产生的，所以我们直接用意志去纠正感觉，也就是间接纠

正了动作。当我们感觉到自己受人尊敬时，会变得勇敢，我们的动作就会利落洒

脱。 

总的来说，自然的姿势主要遵循四点原则：(1)保持自然的姿势（相信习惯

成自然)。(2)姿势不要重复(否则极易令人乏味)。(3)手势要做得大方一些(否则

别人会觉得你不自然)。(4)姿势要缓慢优雅(否则让人眼花)。(5)动作幅度不可

过大(否则只会分散听众注意力)。 

态势语言主要分为手势语和身姿语： 

手势语的使用。论辩，尤其是赛场论辩与法庭论辩时，恰当的手势运用能构

成论辩者丰富多彩的主体形象，辅助语言，使表达富有感染力。自然而沉稳的手

势，可以帮助表达者冷静地说明问题；急剧而有力的手势，可以帮助表达者升华

感情；利落而含蓄的手势，可以帮助表达者表明心迹。 

一、手势语使用原则 

使用手势要遵循两点原则。一是做一些开放式的手势，而不要做一些封闭式

的手势；二是可以从模仿中学习，以求习惯成自然。 

二、手势语使用方法 

手的动作是态势语的重要组成部分。有人说，手是第二张脸。手势表达的含

义相当丰富，使用手势语的方法，可以大致分为下述四种。 
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1．指示手势 

指示手势用来说明指示的人、事物、方向等，但并不是同一意思只能用一种

手势来表达。以最简单的手势示意“我”来说，有人可以以手轻按胸口的，有人

可以以食指指鼻子、还有人会以拇指自指等等。 

2．象征性手势 

象征性手势是用来表达抽象概念，可以配合口语来运用，这样做既能启发听

众的思考，又可以引发对方联想。例如表达“我们是走向 21 世纪的青年，当香

港回归祖国的时候，我们将和港澳同胞一起创造未来的辉煌和繁荣”时，辩手可

以高举双手或单手有力地朝上伸向天空，以象征对未来的美好憧憬。 

3．情意手势 

情意手势主要是用来表达说话者的内心情感。如方纪在《挥手之间》文中描

写道：“主席也举起手来，举起他那顶深灰色的盔式帽，举得很慢很慢，像是举

一件十分沉重的东西一点一点的，一点一点的，等到举过头顶，忽然用力一挥，

便停在空中，一动不动了。”他突出描绘了毛主席与延安军民告别时的手势。举

手之间，饱含了主席惜别痛离而又忧国忧民的深厚感情。 

4．象形手势 

象形手势是用来描摹，比划具体事物或人的形貌。我们常在聋哑人交谈中看

到这样的手势。象形手势是将语言内容形象化，使对方通过视觉接收信息，在头

脑中将具象的信息转化成语言，达到交流的目的。 

在辩论过程中，根据手的动作范围，一般将手势分为三大区：肩部以上统称

上区，大多表示积极、振奋、肯定、强调等意义；肩部至腰部为中区，多用来展

现坦诚、冷静、平和、淡定的叙述，说明中性意义；腰部以下为下区，多表示憎

恶、鄙视、压抑、否定这类的贬义。此外，手势的方向如向上或向下、向前或向

后、向内或向外以及手势的定型、不定型等，也可以表示不同的含义。 

手势语十分丰富，没有一个固定的模式，作为一个出色的辩论者辩手，平时

要认真观察生活，刻苦训练，积极将理论付诸于辩论实践。在掌握这些手势所表

达的含义的基础上，应该注意根据民族共同理解的意义来选用，并适当体现个性

特点。 

三、手的摆放位置 
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