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谈是人们在生活中传递信息和情感，彼此增进了解和友谊
交

的一种方式，是交际活动中不可缺少的重要内容。

那么，在交谈中怎样创造一种和谐的谈话气氛，使交谈的双

方“情投意和”呢？

首先，交谈时要注意一个“暄”字。双方一见面，先适

当寒暄一阵是十分必要的。如果是熟悉的朋友和同学，
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交谈时可以先说说分别后的一些情况，然后再转入“正题”；如果

是初次见面，则一定要各自先作一下简要的介绍，待气氛融洽后，

再“言归正传”。如若一见面就单刀直入，往往使对方感到突兀，一

开始就影响了谈话气氛。

其二，交谈中要注重一个“诚”字。真诚是人与人之间交流的

“法宝”。双方交谈以诚相见，能使双方倍感亲切、自然，易于接受

对方的观点和看法。如果虚情假意，阳奉阴违，就会造成“话不投

机半句多”的尴尬局面。所以，交谈中一定要注意不要装腔作势，

言不由衷，更不要在对方面前吹嘘自己或搬弄是非，这些都是创

造和谐谈话气氛的有害因素。

其三，交谈中要注重一个“神”字。交谈期间，双方应相互正

视，相互倾听，神情专注。不要东张西望，左顾右盼，更不要看书阅

报，或者面带倦容，哈欠连天；也不要做一些不雅观的小动作，如

弄衣角、搔脑勺、玩指甲等，这些动作都显得委琐，也不礼貌。

其四，交谈的语言要注重一个“精”字。有些青年性格腼腆，总

怕和生疏的人会谈时无言相对，实际上这是不必要的担心。因为

在社交场合，大多数影响谈话气氛的不是那些讲话太少的人，而

是那些讲话太多的人，那些喋喋不休、一说起话来闭不住嘴的

人。即使自己不能谈笑风生，也要做到有问必答，回答的问题合情

合理就可以了。当然，交谈中注重语言的精炼准确，并不是说总是

拼命想着自己下一句要说什么，过分地咬文嚼字，这样不但不能

听清对方在说什么，也会失去自己控制谈话的能力，显得紧张和

语塞，出现适得其反的谈话效果。

其五，交谈中要注重一个“听”字。善于倾听，是创

造和谐的谈话气氛和取得交谈成功的一个要诀。比如，

当对方阐发自己的意见时，作为听方要与说话人交流
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目光，适当地点头或做一些手势，表示自己在注意倾听，以引起对

方继续谈话的兴致，也可以通过一些简短的插话和提问，暗示对

方自己确实对他的话感兴趣，以引出自己要说的话题。当然，如果

自己对对方的话不感兴趣，且十分厌烦，那就应该设法巧妙地转

变话题，但不要粗鲁地说“：哎，这太没意思了，换个话题吧。”以免

使谈话陷入窘境。

其六，交谈中要注重一个“礼”字。很多青年在交谈中有一些

不好的习惯，如喋喋不休、尖酸刻薄、一言不发、漫不经心等。殊不

知，一个人的言谈举止代表一个人的身分、修养和所受的教育程

度，虽然各种职业、各个阶层的人各有其说话的特色和格调，但就

礼仪的角度而言，至少粗鲁、肮脏的词语以及不文明的举止是要

避免的。

总之，以上所述的“暄”“、诚”“、神”“、精”“、听”“、礼”，是创造

和谐谈话气氛的要诀，只要留心自己的讲话，并注意对方的反应，

交谈一定会成功。

一个人，都希望自己能与人谈话获得成功，希望对方能出自
每 内心地改变立场和看法，转到自己一边的观点和立场上

来。那么，在日常生活、工作和学习中，自己拥有事实材料，又确立

了观点和立场，是否就足以确保与人谈话获得成功呢？未必。这里

还存在着一个如何确立最佳谈话角度的问题，而这一点，却往往

被人们忽视了。谈话高手在与人语言交流或交锋之前，

为使自己的论点具有最强的说服力，往往总是在谈话未

始就反复揣度，力求选定自己展开话题的最佳角度。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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最佳谈话角度的确立，包含有三层意思：

一是对自己的论点和论据再一次推敲，以审定是否互相吻合

，如果（事实）论据不能（也即“是否切题 证明论点，或是论点不

能阐释事实，则务必推翻，重新考虑。宁可不加入谈话，或推迟谈

话，也不要硬性“投入”，结果事与愿违，难以获得成功。

二是谈话方式的选定。从总体上看，谈话方式可分为两种：一

种是谈话时“心理相容”，双方要得理不压人，且力求让对方和自

己主动修正看法的“交谈式”；另一种为谈话时“心理不相容”，双

方都得理不让人，以迫使对方不得不让步的“辩论式”。在现实生

活中，二者既可以分别独立运用，也可以交叉混合运用。但谈话高

手往往总是更喜爱气氛和谐融洽的“交谈式”，有时则是两手准

备“，先礼而后兵”。

三是即使双方已进入了“以理相争”的辩论交锋阶段，也要力

求以理服人，而不要以理压人，也就是说，要让对方心服口服，而

不要使对方“口服”而“心不服”，甚至借用权势等手段将对方“压

服”。

交涉进行当中，最要紧的就是“先看人再说话”。我们可以
在 把交涉对手大致分成 种类型。

能说善道型。善于把握与对方意见的异同。

三缄其口型。不到火候不“揭锅”。

反驳型。对不同意见很敏感，必反驳。

毫不关心型。轻易不能打动他们的心。

过激型。看问题易于偏激，较固执己见。
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有人把会议桌上最难应付的人分成 类。

坚持己见的人

对付这种人，你可以用具体可靠的数字来反驳他，因为他往

往只是坚持自己的意见和主张，决不听别人的意见。你也可以联

合意见相同者共同作战。

喜欢议论的人

必要时对他采取质问的态度，要认真准备与他进行一番辩

论。质问当然要问自己关心的事，并借他回答之机收集有关情

报。

自负的人

这种人爱高谈阔论。你不妨冷静下来，听听他的意见，或许能

从中吸取一些经验。

抢先说话的人

“对不起！我也想听听别人的意见。”对于抢先说话的人，你可

以采取这种明显表示阻止的方法。

腼腆害羞的人

最好让他先说话，从谈身边的事情开始，慢慢诱导他谈自己

的观点、看法、经验。

冥顽不化的人

你和这种人交涉前，必须预先做好化解他的执着的工作。如

用大多数人的意见说服他。

孤僻的人

首先，你要引发他的兴趣，让他谈谈自己最喜欢或最得意的

事情。话入正题后，再引出他的看法来。

打破砂锅问到底的人

这种人问起问题来，往往不顾别人厌倦的反应。对
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付这类人，你应在话题告一段落时，尽快堵住他的嘴，使他把最后

的结论说出来。

目光凶恶的人

尽量避免一对一的辩论。尤其是牵涉到利害关系，意见迥异、

话不投机的人，最好不要单独和他交涉，否则，你可能会被他咄咄

逼人的目光所慑，招架不住而失利。交往这种人以有人陪同为

佳。

要面子的人

应避免当面批评这类人，用较婉转、简洁的方式对付他，最好

采用避重就轻、一笔带过的“抽象”表现方式，化解僵局，处理问

题。如“：这是很宝贵的意见，就让大家都谈谈吧！”

先看人再说话，见什么人说什么话，这和孔子的“因材施教”

有异曲同工之妙。

话有种种不同的方式，就方式本身而论，无所谓长短，无所
说 谓得失，而在听的人方面，却有合与不合的问题。合则听

从，不合则拒绝。听从是你的成功，拒绝是你的失败。这里我们主

要谈谈说话的几种方式。

第一种方式是流利。说话轻松灵活，婉转如意，处处表示亲

切，语辞严谨，条理井然，旁征博引，丝丝入扣又能触类旁通，就近

取譬，实在是文采斐然，娓娓道来。

第二种方式是激切。不知忌讳，不避嫌疑，以为不

对的，直斥其非，认为对的，直称其是，所言率直，坦白

无私，知无不言，言无不尽。对听的人是否发生意外反
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应，毫无顾虑，完全用率直来展示自己的人格。

第三种方式是高远。专从大处远处着眼，好讲高深的理论，把

类似哲学的议论，当做立说根据，与普通人的说话绝不相同，广征

博引，侃侃而谈，不同凡俗。

第四种方式是浅近。专从小处着眼，就家常小事，析其利弊，

指其得失，根据经验陈述办法，不尚理论，而重实际，完全符合现

实生活，谈一般人所乐道的问题。

第五种方式是质直。态度恭敬，神情敦厚，既不肆意高谈，也

不婉转如簧，言虽讷讷，而语必扼要，

所有问题中的重要意义，都以微言显

出，约语表达，说话诚挚老实，朴而不

文，直而不曲。

第一种说话方式，以说话圆滑见

长，是外交家的辞令；第二种说话方

式，以忠贞率直见长，是忠臣义士的辞

令；第三种说话方式，以学问渊博见

长，是饱学之士的辞令；第四种说话方

式，以熟谙家常琐事见长，是富于生活经验的辞令；第五种说话方

式，以诚恳温厚见长，是忠厚长者的辞令。

丢开对方的个性不谈，就说话方式而论，第一种说话方式，多

数人乐于接受；第二种说话方式，往往使对方恼羞成怒；第三种说

话方式，往往使对方以为你是专尚空谈，不脱书生本色；第四种说

话方式，往往使有地位的对方，以为你是俗不可耐；第五种说话方

式，往往使对方以为你是忠诚有余，能力不足。

语言是思想交流的工具，直接体现着一个人的修

养、个性和生活经验，而表达方式恰当与否，则决定着交

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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流是否成功。

社交场合上，人们通常把交谈区域按其形式分为公众区、交
在 流区和亲密区三个空间范围，它们反映出三种类型的人际

交往。在这里，我们不妨谈谈与各种不同对象说话时，应保持怎样

的距离才合适。

在公众区说话。这是一个人同时与几个人说话的形式，说

话的对象不固定也不明确，可能是某位在场者就某一问题发表高

谈阔论，也可能是大伙随兴所至地随便闲谈。对此，当然说话的距

离也就难以规定，因为这只是一种即兴式的说话，参与者对距离

的远近是决不会计较的。

在交流区说话。这是两个人说话的一种形式，说话的对象

是专一的，可能是你的顶头上司，可能是位贵客，也可能是你的一

名谈判对手。这种说话大多有一定的主题，你需要仔细听清对方

说话的内容，并随时做出反应。对这种性质的说话，一般以保持一

两个人的距离最为合适。这样做，使对方既感到有种亲近的气氛，

同时又保持着一定的“社交距离”，在常人的主观感受上，这也是

最为舒服的。

在亲密区说话。这多数是两个亲密者之间说话的一种形

式，说话对象可能是你的亲戚好友，也可能是你的异性朋友（情

侣）。谈话的内容当然极其随便，有些甚至属于隐私，因而“不足为

外人道”，是名副其实的“悄悄话”。对这种形式的说话，

除了应避免一些不雅的举止外，说话距离则完全可以随

意，两人面对面、肩并肩或者“交头接耳”都无所谓，总
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之，只要不使对话者讨厌就可以了。

话时，字句不可经常叠用“。为什么”一语，用一次就够了，有
说 些人却偏爱说“：为什么为什么为什么”；答应别人某件事

时，最多说两个“好”，如说成“好好好好好好”，那就不精炼了。叠

句的使用是为了引人注意，起一种强调的作用，所以，非必要时，

这种语句还是少说为佳。

还有些人，由于词汇贫乏，以至把本来可以丰富的表述简单

化了。如某些人喜欢用“漂亮”这个词，于是，他的话中什么都“漂

亮”起来“。你太漂亮了”“，这出戏真是漂亮”“，我见到了一个漂亮

的场面”“，吃了一顿漂亮的午餐”等等。某些字眼不分场合的重复

使用，使你的表述显得呆板、拖沓，明智的做法是应根据不同的语

言环境来变化。

还有一些近乎口头禅似的字眼，也是不可多用或重叠使用

”“、基本上⋯⋯”“、反正”“、就是的。如“那个⋯⋯那个 说⋯

⋯”这类没有意义的口头禅是思维出现障碍时用来填空的，目的

是引出后面的话。

与口头禅类似的，还有诸如“自然啦”“、当然啦”“、坦白地

说”“、老实说”“、你明白了吗”“、你说是不是”这一类不必要的话，

都会造成语句冗杂的现象。
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国古代的诗论和画论，常以“疏”“、密”来阐述形象密度与画
我 面构图、意境创设的辩证关系。无独有偶，这些美学概念也

同样适用于我们社交中的语言艺术。事实上，善言者的语言也应

简繁适宜，疏密得体，一如诗歌的隽永，绘画的空灵。社交中，交际

者应审时度势、潜心观察，恰到好处地把握好语言的密度，这对于

双边关系的融洽、自我形象的确立以及表述内容的传达都具有十

分重要的意义。

语言密度，顾名思义，是指在某一特定的社交场合，交际者语

言的总体数量与某一段时间的宏观比值。不同的交际者，语言密

度不同，所引起的客观效果也截然不同。有的人出场，少言寡语，

冰冷僵硬，沉默有余，言辞过“疏”，令人郁闷和压抑；有的人讲话

巧舌如簧，天南海北，铺天盖地，密不透风，用语过“密”，又令人心

烦和反胃；但也有人却能相机行事，巧妙进言“，行于所当行，止于

所当止”，繁简有致，疏密得体，颇能体现孔子推崇的“中和之

美”。

如何使交际的语言疏密得体、简繁适宜呢？最重要的是对表

述内容的筛选和提炼。正如鲁迅所说，对于“可有可无”的闲话，应

当“毫不可惜”地删去。只有通过悉心斟酌，反复揣摩，交际者的语

言才会重点突出，主次分明。

然而，交际语言的密度问题，绝不仅仅是讲话内容的多少，或

言语字数的众寡。交际语言最重要的是质量要精，亦即

“疏”要“疏”得合理“，密”要“密”得适宜，追求一种理想

的语言结构。善言者的语言，应该随物赋形，点石成金，
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充满意趣和情韵。例如，某市法院招干，一青年投考得中，欢庆会

上，朋友们纷纷道喜、祝福。但有的人过于含蓄，只是笑容满面；有

的人又过于激动，什么“前途远大，功德无量”，什么“鹏程万里，平

步青云”，口若悬河，洋洋洒洒，却流于平庸，落入窠臼。独有一位

不“疏”不“密”，讲得精妙“：政界跻身，英雄觅得用武之地，但人民

的权杖毕竟是人民给予；但愿你修身洁行，也做得一方‘湛湛青

天’。”一语既出，满座沉寂。这形象生动的语言，熔深情的祝愿和

冷峻的告诫于一炉，言约意丰，令人警醒。这种交际语言，精致传

神，简繁得体，能综合地显示出交际者的诸种内在素质，具有耐人

寻味的艺术效果。

归根结底，交际者的语言密度，本质上还是他个人的综合素

养问题。它涉及到交际者的政治、文学、美学等多方面修养。提高

语言质量，优化语言结构，根本途径还在于交际者自身修养的提

高。

般来说“，没话找话说”是讨人嫌的，那种不论场合不分情

的东拉西扯，势必令人不快。但是，在特定环境中“，没话找

话说”，又确实能增进交往，融洽气氛。

试想当与不相识的人同到某家做客，各自正襟危坐，这场面

令人感到多别扭。人类学家沙勒说：“社会是人际关系的联络网，

靠沟通活动维持。”在熟人圈、生人圈都需交际，增进了解“，没话

找话说”能使路人变朋友，生人变熟人。但找话说必须找

得准确、恰当，以下几种方式供大家参考。

以寒暄引路。在交际中寒暄能使两个生人由“闲

势
一

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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聊”到正式的交谈，寒暄内容不限，但应与交往的环境和对象的特

点相吻合。

请“第三者”插足。谈话中可提及对方和您都熟悉的人，彼

此有话可谈，也觉得倍加亲切，对方把您当朋友，谈话内容自然增

多。

找热门话题。一般情况下，热门话题绝大多数人会感兴趣，

不管说得深浅对方都能插入。跟陌生人相遇，尽量找大家都关注

的“热点”，而且要根据不同对象选择不同的话题。

可触景生情。与陌生人交谈，如果总离不开扯籍贯、住址、

身世等，会让人认为你在查户口，而且容易出现冷场的现象，因此

要善于睹物生情，看到什么谈什么，这样既显灵活又可增进友

谊。

没话找话说要想说得得体，还应注意掌握以下 点。

掌握兴趣原则。对方不感兴趣的话题尽量不谈，自己不感

兴趣的话题应及时暗示。一是顺水推舟，把话转移；二是移花接

木，对某个细节具体谈论，这样能激发对方的热情。

注意相似因素。找相似话题便于交谈。如在外地碰到同乡

会感到亲切，碰到同龄人也往往感到有话可说，但如果碰到与自

己年龄差距大的人，就应找与对方年龄相适宜的话题。遇到什么

人讲什么话，切勿步入“话不投机半句多”的局面。

要诚恳坦率。与人初次相识“，开场白”中的自我介绍既不

能自我贬低，那样对方会认为你言不由衷、虚情假意，或者对你不

屑一顾，同时也不要炫耀自己，那样别人会觉着你华而不实、令人

讨厌。在激发对方交谈欲望时，应躲避别人不愿谈的话题，不能打

听对方隐私，否则难有共同语言交流。
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活中，并不是每句话都必须直说，有时候以暗示代直言，同
生

样可以收到预期的效果。

暗示指的是暗示者出于一定的目的，采用委婉、曲折的方法，

巧妙地向对方发出某种信息，以此来影响对方的心理，使其不失

面子地接受一定的意见、观点，或改变行动。

暗示的方法主要有：

以故事暗示

一次，某乡党委为了加强机关干部管理，在工作考勤等方面

做了一系列规定。决定由曾在乡属企业担任过多年负责人，不久

前到机关任传达工作的一位老同志负责考勤登记。这位老同志认

为这项工作容易得罪人，不愿意干。说自己过去就是因为办事太

认真，得罪了不少人，正在吸取“教训”。

听了他的话，乡党委书记委婉地讲了一个故事：某电影导演，

为拍一部片子四处寻找合适的演员。一天，他发现了一个合适人

选，便通知那人准备试镜头。这个人十分高兴，理了发，换上新衣，

对镜子左照右照，总感到自己两颗“犬牙”不好看，于是到医院把

牙齿拔掉了。后来，他兴致勃勃地去报到，导演见到他，失望地说：

“对不起，你身上最珍贵的东西，被你自己当缺陷给毁了，影片已

经不需要你了。”

故事讲完后，这位老同志懂得了“坚持原则，办事认真”，正是

自己最珍贵的。他愉快地接受了任务。

以笑语暗示

一次，几位老同志反映机关宿舍晚上不安静，楼上
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的小青年动静太大，老同志在楼下睡不好。这属于两代人的生活

习惯问题，如果把这个问题在会上讲，就会使老同志和青年人之

间产生鸿沟。

党委书记和小青年闲谈时，讲了一则笑话进行暗示：有个老

头晚 小伙上很难入睡，恰好楼上住了一个经常上晚班的小伙子

子每天下班回家，双脚一甩，鞋

子“噔噔”两下，重重地落在地板

上，每次都把好不容易才入睡的

老头惊醒。老头提了意见。当晚

小青年下班回来，习惯性地刚把

一只鞋甩下，猛然想起楼下的老

头，就轻轻脱下第二只鞋。第二

天一早，老头埋怨小伙子说“：你

一次将两只鞋甩下，我还可以重

新入睡，你留下一只不甩，害得

我等你甩第二只鞋等了一夜。”

笑话说完，小伙子们悟出了笑话是有所指的。

岔题暗示

请看一段对话。

甲：老何这个人什么都好，就是有点好大喜功。

乙：昨晚播了《红楼梦》第一集，你看了吗？

甲：没看。你知道吗？向市里上报的材料，尽说好话，把老何捧

上了天⋯⋯

乙：唉，你不看真可惜，看了就能知道跟电影相比

到底哪个拍得好。

不难看出，乙一再岔题，是为了向甲作出暗示：他
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不愿意背后随便议论别人。如果甲知趣，说话至此，也该停止对老

何的飞短流长了。

诙谐暗示

以幽默的语言或随意说笑的方式，向被暗示者传递信息。

五代南唐时，税收繁重，民不聊生。时逢京师大旱，烈祖询问

群臣“：外地都下了雨，为什么京城不下？”大臣申渐高决定利用这

个机会进谏，便诙谐地答道“：因为雨怕抽税，所以不敢入京城。”

烈祖天性比较豁达，听罢大笑，决定减轻税收。一句笑话的暗示，

竟然为百姓做了一件好事。

个人都需要说话，从而和别人沟通思想感情。但生活中确
每 实有某些人，由于某些因素“守口如瓶”，锁上交流信息的大

门，让你难堪、难受。在许多情况下，我们为了愉快地生活，为了某

项工作需要，不得不设法与这些人交谈。那么，该如何去做呢？

第一，有些人不爱说话是出于孤傲或有某种原因，对这些人，

要了解、试探对方的一些情况，设身处地揣摩对方的态度，设法找

出对方想说的话题。

有些人沉默寡言是由某些挫折造成的。与这些人谈话就要

站在同情的角度，模拟他的态度来谈话。共同的语言可以叩开朋

友的心，一旦心灵沟通，话匣子一打开，他就会兴致勃勃地与你交

谈。比如说，有人犯了错误，受到批评又遭某些人讥笑，因而逢人

缄口，装聋作哑，其实他心里很需要别人的同情与理

解。这时，你找他，可以说“ 跌一：唉，做人难哪，不小心

跤，这边受处理，那边遭白眼。我去年那一次就是⋯⋯”
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你找出与他相似的经历来谈，他必定信任你。当然，你必须诚恳，

而且在他开口以后你就应当把话意转回来，从叹息转向鼓励，引

导他抛开忧郁，增强生活的信心，他将会把你当成好朋友。

一些有学识的人，由于长期在书房、研究所埋头研究学问，

和外界接触交往很少，无意中产生了对别人的冷漠。如果你不是

他的同行，要想让他开口，唯有“毕恭毕敬，求其学问”。你要从他

的爱好、专长和技能出发，以学生对老师的语言、态度展开谈话。

注意要当好学生，认真思考他的话意，随时回答他的问题或赞同

他的意见，甚至对他谈话的内容提一些疑问。这种情况并非是因

为其妄自尊大、好为人师，而往往是他太专一的科学态度造就的

性格。你要体谅他这一点。当然，在下一次接触中就可以随便一些

了。他们和别人有一定的距离，但对诚恳的人能很快拆除心理障

碍。如果接触久了，彼此间即可谈笑自若了。至于某些高高在上的

有“老爷”作风的人，装出饱学的样子，实则胸无点墨，目中无人，

这样的人，也用不着用言辞去打动，也不值得交往。

第二，对那些不爱说话的人，你不妨提出一些他能答并且喜

欢答的问题，或讲些兴奋的事，让他感到心中有话，不吐不快，让

他张开口，有兴趣与你交谈。一般来说，你可以试试下面的方法。

询问其亲身经历并感到愉悦的事。比方说，问起他怎样取

得新近的成绩，问起他怎样买了价廉物美的东西，问起他怎样在

公众场合做了件令人赞赏的事，这些都能激起他的兴趣。你还要

察言观色，及时调整谈话内容。口讷的人常有心理创伤，我们跟他

谈话要投其所好，不要触其所痛。

讲一些他知道得多、懂得深的事情，并有意设

疑，让他猜想，引他发问，让他解答。譬如一个书画爱好

者，你对他讲起某书画家的轶闻趣事，谈起某幅书法作
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品如何引起轰动，他一定会刨根问底，甚至有可能向您讲出一番

鲜为人知的高见呢。当然，在打开话匣子之前，你一定要先了解他

的爱好与专长，以便更好地激发他的兴趣，从而达到使交谈愉快

舒适的目的。

生活中有一些属于“闷葫芦”型的人，他们由于长期受到某

一范围内的人误解，甚至受到歧视，因此心理感到压抑，从而他们

决计将自己扮成“装在套子里的人”“。两耳不闻套外事，一心只图

平安过”。打破这种“闷葫芦”的方法就是用炽热、诚挚的语言去撞

击他的心灵，掌握他的某些个性，寻找他喜爱的话题。

当然，如何打开不爱说话者的口，绝不仅限于以上介绍的方

法，而是有多种途径，比如激将法、鼓励式批评等等。

际交往中，做耐心而又机敏的听众十分重要。那么，怎样做
人 一名出色的听众呢？

要有积极主动的参与精神和强烈的交流愿望。积极地倾听

绝不仅仅是用耳朵，而是用整个身心；不能把交流上的所有责任

统统推卸给讲话人，而应该在交谈中时刻保持着认真的态度、专

注的精神和入神的姿态。

要养成良好的听讲习惯。出色的听众应对任何话题都感兴

趣，专心注意讲话的内容。他会努力创造一种舒适、轻松的谈话环

境，以一种耐心的表情和姿态，聚精会神地倾听，积极地思索谈话

中的主要观点；他会机敏地发现讲话的基本纲要，确定

其论据，认识论据与论点的关系，并能够运用讲话人引

用的材料，证实他预想的准确性。
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