


激言励志

人的感情世界里，大都潜藏着一种自尊、好胜、虚荣之

心。这种情感，如果得到他人的尊重激励，就会给人鼓舞，教

人奋发，使人的主观能动性发挥出最大的效能。激言励志就

是利用和调动人们的众种心理而产生和运用的方法。具体

说来，激言励志就是在游说中，为了使对方接受自己的意见、

主张，事先并不直截了当地点明要害，而是先用掌故、比喻或

生动的事例开场，从翔动对方的倩绪人手，而后顺情释理，让

对方在兴致正浓之间钩蛛瞬袭通之际，接受理喻。

当年楚国的ａ＊众裹兰几放弃享乐』重振国威时，采

用的就是激言劝志的方法。’．．ｔ

楚襄王之父楚ｆｆｗ因听信诌言，放逐屈原之后，不仅失

去了当时席卷天下ｒｏ＂睡穿电、嘴拓四海的优势，而且连年遭

到秦国的进攻，变得‘哪贪最孽攀自己也被秦扣留，客死

秦中。楚襄声即位之初，同样不思进取，整天沉迷酒色，苟且

偷安，不听谋臣庄辛之谏，结果尽失娜、那、巫、上蔡、陈等地

盘，自己只好逃到城阳荀安于一域之地。这时才后悔顿足，

一把鼻涕一把眼泪求到庄辛名下说：



“寡人不能用先生之言，今事至于此，为之奈何？”

庄辛，这位继屈原之后楚国的又一英才，虽很不满意襄

王的昏庸、愚昧，但念及受苦受难的楚国人民和国家，他的一

片报国赤子之心未变，仍希望楚国再度强盛起来，故此对襄

王进行了一番动情的劝谏：

“我听到俗话说：‘见到兔子再找狗，为时不晚；亡羊而补

牢，未为迟也。’我也听说，历史上汤武王以百里之地而兴国，

莱自恃有天下而亡国。今天楚国虽然变得弱小，但大大小小

加起来，也有数千里之地，不是远胜于百里之域吗？”

楚襄王听后，又惊又愧，虽然没有说话，但从神情上观

察，是深受感动了。庄辛顺水推舟，一鼓而下。

“大王你没见到蜻蜓吗？六只脚，四张翅膀，飞翔于天地

之间，饥而啄蚊食之，渴以甘露饮之，自以为无患，与人无争。

不想竟被顽童以胶丝作圈套住玩耍，最后成为蛾蚁的食粮。”

楚襄王静静地听着。

“蜻蜓是小动物，不尽为奇。黄雀呢，俯粟颗粒，仰栖茂

树，鼓翅奋翼，自以为无患，与人无争，不想最后惨死在王孙

公子的弹丸之下。”

楚襄王凝神看着庄辛，点点头，庄辛又继续道：

“黄雀也是小动物。那么黄鹊呢？游于江海，淹乎大沼，

俯可食鳝鲤，仰可啮藤衡，奋其六翩，而凌清风，飘摇其高翔，

自以为无患，与人无争，不是最后也成为猎人鼎中之物、盘中

之餐吗？”

庄辛说到此，瞥了襄王一眼，见其神情专注，便又说开
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去 ：

“黄鸽之事也小，再看蔡灵侯吧。他南游乎高破，北陵乎

巫山，饮茹溪之水，食湘江之鱼，左抱幼妾，右拥美女，与之驰

骋乎高蔡之中，而不以国家为虑，最后被灵王捆绑而去。”

这回襄王有些不自在了，似乎坐立不安，但庄辛假装不

见，一气呵成道：

“蔡灵侯之事也不值得一提，再看看大王你自己吧，左州

侯，右夏侯，坐着车跟那凌君、寿陇君四处游览，吃的靠傣禄，

四时还有人馈赠金银珠宝，与他们驰骋于高山大川，而不以

天下国家为虑，不思念先王的重托，最后不是被流放于城阳

吗？”

一席话，说得楚襄王悔恨交加，当庄辛再抬眼看他时，只

见襄王“颜色作变，身体战栗”。从此，襄王便舍酒色，远小



人，振奋精神，励精图治，虽没有恢复到祖先时的版图，但也

没有被秦国迅速灭掉。这与庄辛善于以事喻理，以言激将的

劝导有很大关系。楚襄王沉迷酒色已深，庄辛的劝说倘若是

轻描淡写地点一点他的过失，或者没有丰富的事例来启发、

刺激襄王，而只是赤裸裸地批评，能使襄王这样的昏君醒悟、

震动以至振奋起来吗？！



激将起兴

激将有正激（正面激励）和反激（反面激励）之分，二者

运用于不同的对象、场合和目的。激言励志中，庄辛激楚襄

王可算是正面激励；而在军事斗争中，激将起兴多采用反激

法。如果对方是自己人，就用反面的刺激性的话语去激励对

方，以唤起他那受到压抑的自尊心。因为每个人都有自尊

心、荣誉心，但有时由于某种原因，这种自尊心、荣誉心受到

了自我压抑，此时开导与说服往往不能使之振奋。如果有意

识地运用反面的刺激性语言，“将”他一军，便会使其自尊心

从自我压抑下解脱出来，产生新的兴奋。俗话说，“水激石则

鸣，人激志则宏”，就是这个道理。这种以激燃自尊火花为目

标的激说艺术，往往能在短时间内激出巨大的力量。

唐天祷年间（公元９０４－Ｊ９０７年），叛臣朱全忠用计诱骗

五路兵马反驻守太原的唐晋王李克。叛军中有一猛将高思

继异常勇猛，且善用飞刀，百步取人。后来被晋王李克的十

三太保李存孝生擒。本意留他在帐前听用，可高思继却执意

要回山东老家过“苦身三顷地，付手一张犁”的田园生活，以

为改恶从善。后来李存孝被奸臣康立君、李存信所害，朱全

忠闻李存孝已死，又发兵来犯，帐前王彦章不仅勇猛盖世，且

智谋过人，晋王将士闻风丧胆，畏敌如虎。晋王问何人愿意



出战，众多王子、许多将士皆哑然相对，无人请战，晋王见状，

痛哭一场。还是长子李嗣源说道：“昔日降将高思继闲居山

东郸州，何不请他迎敌？”晋王闻言大喜，遂命李嗣源前往山

东求将。

李嗣源来到山东农村，直奔高家庄寻高思继，提起前事，

高思继说道：“自勇南公存孝擒我，饶了性命，回到老家，‘苦

身三顷地’，与世无争，今已数年，早把兵家争战之事置之身

外。今日相见，别谈这些。”李嗣源见高思继已无相从出山之

意，心想，自古道，“文官言之，武将激之”。对高将军好言相

求，难以收效，必须巧用激将之法，激其就范。于是，编出一

通谎言，说道：“天下王位，各镇诸侯，皆闻将军之名，如雷贯

耳，称羡不已。我与王彦章交兵被他赶下阵来，我对王彦章

说：‘今来赶我，不足为奇。你如是好汉，且暂时停战，我知道

山东浑铁枪白马高思继，盖世英杰，有万夫不当之勇，待我请

来，与你对敌。’王彦章见我阵前夸耀将军，愤然大叫：‘就此

停战，待你去请他来，不来便罢，若到我这宝鸡山来，看我不

把他剁成肉酱！⋯⋯”’高思继经此一说，不禁激得心头起

火，口中生烟，大叫家丁：“快备白龙马来，待我去生擒此贼！”

遂披挂上马，辞家出山，往宝鸡山飞驰而去。

高思继和李嗣源快马加鞭，日夜兼程，赶到唐营，不但唐

晋王喜出望外，三军将士亦是异常振奋。第二天，王彦章又

来挑战，唐晋王引高思继出马迎战，高思继与王彦章厮杀起

来，连斗三百回合，难分胜负，直战到天黑，双方见天色已晚，

才鸣金收军。这次战个平手，但却是唐营军民出师以来的第
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一次，军威大振，信心大增，个个摩拳擦掌，准备来日再战。

高思继本来已经看破沙场红尘，决心弃武从耕，安度田

园生活。李家虽对他有再生之恩，但正面动员他出山、重返

军旅时，他却以“与世无争”相拒。然而，当李嗣源借用谎言

激他时，他却毅然披挂上马，重返战场，一斗就是三百回合。

可见，激将起兴确是游说的一个重要手法。



真诚赞美

在日常工作或交谈中，人们总结了一条行之有效的方法

—真诚地赞美，即诚挚而不虚伪地赞扬对方，显示出对方

的重要性。对方因受到赞扬和褒奖，心情愉快，神经兴奋，则

最容易表现出宽宏大度，豁达开朗，而不至于在一些可平可

仄的条件上斤斤计较，争论不休。此时，则是进行游说，实现

自己愿望的最佳时机。因此，有不少人采用真诚赞美的方法

进行游说，其效果果然不错。例如：

某中学校长无钱修缮校舍，多次循规蹈矩，层层请示，却

毫无实效，不得已之下，决定向本市玻璃制品商场经理求援。

校长之所以打算找该经理，是因为这位经理重视教育，曾捐

款一万元发起成立“奖教基金会”，遗憾的是听说近两年商场

的经营一直不理想，下设在玩江、岳阳、衡东的三个分店年亏

损数万元，眼下要向这位经济困难的商场经理征集捐款，校

长深感“凶多吉少”，希望渺茫。但是，想到全校师生的生命

安全，只好“背水一战”了。经过反复思量，校长觉得采用

“真诚赞美法”较为适合这场洽谈。

校长：曹经理，久闻大名。鄙校长近日在省城开会再一

次听到教育界同仁对你的称赞，实是钦佩！今日散会返校，

途经贵府，特来拜访。



经理：不敢当！不敢当！

校长：经理你真是远见卓识，首创奖教基金会。不但在

本市能实实在在地支持教育事业，更重要的是，你的思想影

响力深远。奖教基金会由你始创，如今已由点到面，由本市

到外市，甚至发展到全国许多地区，真可谓香飘万里，名扬四

海啊！⋯⋯

校长紧紧围绕经理颇感得意之处，从思想影响到实际作

用等方面予以充分肯定，谈得曹经理满心欢喜，神采飞扬。

正当此时，校长无不自悲地诉说自己的“无能”和悔恨：身为

校长，明知校舍摇摇欲坠，时刻困扰学生的学习，日夜危及着

师生的生命安全，却毫无良策排忧解难。要是教育界领导都

能像曹经理这样，真心实意酷爱人才，支援教育，只要拨一万

元钱就能释下我心头的重石，可是至今申报不下１０次，仍不

见分文。听到这里，经理立即起身拍拍胸脯，慷慨地说：“校

长，既然如此，你就不必再打报告求三拜四了，一万元钱我捐

献给你们。”校长紧紧握住经理的手，由衷致谢，此时此刻，他

一定体味到了“真诚赞美”的妙处。

运用真诚赞美的方法进行说服、谈判，要特别注意感情

的真实和言语的恰当。虚情假意不但不能引起对方感情上

的共鸣，相反，还可能被对方认为是对他的讥讽和嘲弄。言

过其实，无限拔高，极容易使对方觉得别有用心，阿谈奉承。

这样，不但激发不起对方的愉悦感情，反而会引起反感，达不

到预期目的。只有情真意切，言语恰当，火候适中，才能收到

预期的效果。



不厌其烦

不厌其烦，从字面上解释，很简单，就是要不嫌麻烦。不

厌其烦为什么能成为游说的策略之一？美国著名说服家、钢

铁大王卡内基曾经说过：“准备说服某个人之前，不要认为对

方是理性的动物，而应该体谅对方是一个充满偏见和成见的

感性动物。”正因为人的这一特性，游说者不嫌麻烦，不怕失

败和挫折，反复多次地向对方陈述自己的主张，有时也能收

到“金石为开”的效果。

１９３０年初，日本的理研光学公司董事长，要在他的故乡

接办理研阳画感光纸的代理商。而当时，因为阳画感光纸刚

问世不久，所以，一些学者、专家还不太清楚这件事，董事长

常常亲自进行推销工作。

一次，董事长去拜访一家电力公司，见到了制图主任袁

先生。这位袁先生在公司是公认的脾气古怪、顽固、不愿意

听人家话的人，不但如此，连长相都怪可怕的！

董事长小心翼翼地与他进行交涉，生怕得罪了他。董事

长拜访的目的是希望电力公司能采用阳画感光纸，但是，袁

先生却理都不理董事长。董事长一点儿也不恼怒，仍然不断

地去拜访他，连续去了六七趟，最后，袁先生终于生气了，并

说：
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“不要就是不要，要我说多少次你才听得懂啊！··一你

实在太妨碍我的工作了，告诉你，以后不欢迎你再来了！”

董事长心想，人既然会生气，就表示有了反应。对了！

袁先生现在怒火之上，绝不能让这股热气冷淡下去，所以，第

二天，董事长又去了。

“咦！你真奇怪，昨天我不是说过了吗，不欢迎你再来，

你怎么又来了呢？”

“不！难得你昨天骂了我一顿，所以，今天我又来了。”蓝

事长微笑地回答，“放心，打扰完之后，我立刻鱿走，好不好？，

袁先生不理他，也徽得和他说话，而董事长却认为有了

反应，所以，又很愉快地离开了‘一口一＿一，侧

第二天一大早，萤事长又来了。“早嘴峥当两人协充接



触的刹那间，袁先生笑了：“你到底怎么搞的？，··⋯”

“袁先生，我想把这件事当做我的终生事业，所以，不得

不再来。如果贵公司不肯采用敝公司的产品，那我的问题可

就大了！因此，直到把你说服为止，我会不断地再⋯⋯”董事

长借机说了这几句话Ｃ

隔天，袁先生很早就在等着董事长的来临。

“⋯⋯不过，我还不能决定一切，希望你去和技术课的课

长好好地谈一谈吧！”

结果，因为袁先生对董事长表现出热忱的欢迎，所以，这

家电力公司决定采用他们的阳画感光纸。

在这件事还没有谈妥之前，虽然经过不少挫折，还遭到

对方的呵骂，而这位董事长不但不气馁，还不厌其烦，总以微

笑来对付。俗话说，精诚所至，金石为开。正是董事长这种

不达目的誓不罢休的韧劲，打动了这位古怪的袁先生，由冷

淡变热情，由排斥到合作，最后谈妥交易。董事长为什么能

够不厌其烦呢？他凭什么相信不厌其烦的力量呢？一是他

相信自己的新产品一经被人认识，定会受欢迎；二是他诚恳

希望与对方合作，以一种近似“依赖”的态度面向对方进攻，

这位董事长相信“每一个人都希望自己能成为别人依赖的对

象”！正因为如此，这位董事长以近似的方法在其他公司推

销，也取得同样的效果。



刺而动之

针对游说对象的某种心理，借用某种媒介或采取某种方

式刺激对方的兴趣，或构成一种竞争的局面的方法，就是刺

而动之的方法。

例如：

在比利时的一个画廊里，有一个印度人带来三幅画同画

商进行交易。开始印度人对三幅画总共要价２５０美元，画商

不同意，双方经过一番激烈的讨价还价，还是陷人僵局。印

度人被惹火了，拿着画跑了出去，将其中的一幅画付之一炬。

画商爱画心切，心中倍感伤痛。这时，画商又问印度人现在

的两幅画愿意出价多少，印度人仍然要价２５０美元。当画商

拒绝接受这个价格时，印度人竟然又烧掉了其中的一幅画。

最后，画商只好恳求对方不要再烧掉最后一幅画了。画商拿

过剩下的最后一幅画问印度人愿意卖多少钱，印度人坚决地

告诉画商，还是２５０美元。谈判的最后结果，印度人硬是从

画商那里得到了他需要的２５０美元。

在这个极端的例子里，印度人抓住画商爱画心切的心

理，不惜一次又一次地使用破坏性的手法，以刺激画商的购

买欲望，操纵和控制对方，使对方被迫与印度人达成有利于

他的协议。



刺而动之，不一定非要采用类似印度人那种破坏性的方

法不可，其他诸如利用某个话题激励对方的兴趣，造成竞买竞

卖的局面引诱对方下定决心等等，都可以是刺而动之的方法。

举个例子来说，有一个自称急等钱用被迫变卖戒指的卖

主，正在和一位对此交易流露出兴趣的买主讨价还价。卖主

要价６００元，称这是最低价格，否则，亏本太多。买主把戒指

放在手上掂来掂去，始终拿不定主意。正在这时，有两个矮

小的妇女刚好从旁边经过—实际他们同卖主是合伙人。

其中一个妇女对另一个妇女说：“多好的戒指！成色好，式样

又别致，它的价值要是在珠宝店里至少要８００元才能买到，

如果我有钱的话，我就马上买下来，真遗憾！”听到这样的议

论，这个买主有了信心，他拿定主意，终于以６００元买下这枚

戒指。其实它在珠宝店里还不值４００元。卖主在这里依靠

同伙人从旁散布假行情，采用煽动的方法，刺激了买主的兴

趣，坚定了买主的信心，使他们的商品卖到了好价钱。

上面两个刺而动之的事例，一个是极端和带有破坏性的

手法，一个是以损失交易者的利益为结果，都不可取。除此

之外，运用刺而动之也有大量不带破坏性、不损害交易者利

益的许多方式。例如：百货商场里，家用电器销售部一排一

排的电视机同时播放相同的节目，令人眼花缭乱；各式各样

的电风扇同时启动，凉风四起；音响随时播放着各种美妙动

人的音乐，令人振奋；装饰灯的电源同时接通，彩光四射⋯⋯

所有这些，都可以视为一种刺而动之的手法，以刺激买主的

购买欲望，促进商品的交易。



巧用环境

活动环境和氛围的重要性在浴血战场、体育竞技和游说

行为上都表现得极为突出。

外交活动中的谈判，少不了游说。一个有丰富实践经验

的谈判者，历来对于巧妙地选择和动用外部环境十分重视。

人们知道，日本的钢铁和煤炭资源短缺，而澳大利亚的

钢铁和煤炭资源都很丰富。日本渴望购买澳大利亚的煤和

铁，而澳大利亚在国际贸易中却不愁找不着买主。按照道

理，日本人的谈判实力比澳大利亚小，澳大利亚在谈判中居

于主动地位。但是，由于日本人采取环境妙用的技巧和方

法，反使澳大利亚商人败倒在日本商人的脚下。

日本人深知澳大利亚人过惯了富裕和舒适的生活，对日

本的生活环境很不适应；而且根据澳大利亚人的习惯，他们

一般都比较谨慎，讲究礼仪，而不至于过分侵犯东道主的权

益。鉴于此，日本人有意识地把澳大利亚的谈判者请到日本

去谈生意。结果，澳大利亚人一到日本，就表现出拘谨和急

躁情绪，刚过几天就急于想回到故乡别墅的游泳池、海滨和

妻儿的身旁去，表现出对谈判环境的极不适应。而作为东道

主的日本谈判代表则沉着应战，不慌不忙地讨价还价。在谈

判过程中，日本方面完全掌握了主动权，双方在谈判桌上的



相互地位发生了明显的变化。最后，日本方面仅仅花费了少

量的款项作诱饵，就“钓”到了“大鱼”，取得了按常规难以取

得的利益。

更为有趣的是，在埃及和以色列关于西奈半岛争端的谈

判中，当时的美国总统卡特为了使中东和平谈判能够早日成

功，竟下意识地将谈判地点选择在戴维营。可是戴维营究竟

是一个什么所在呢？它环境糟糕，生活单调、枯燥，令人厌

倦。最刺激的活动就是捡捡松果，闻闻松香。卡特为了促进

这次中东和谈，唯一的娱乐工具是他安排的两辆自行车供１４

个人使用。每天晚上住在那里的埃及总统萨达特和以色列

总理贝京，可以在总共三部电影中任选一部观赏，作为调剂。

到了第六天，每个人都把每部电影看过两次，并且感到十分

厌烦。每天早上８点钟，卡特都会去敲萨达特和贝京的门，

并用他那单调的声音说：．１，我是吉米·卡特，准备再过内

容同样无聊，令人厌倦的１０小时吧！”过了１３天这样的生

活，只要签约不至于影响自己的前途，谁都想立即签字以离

开那鬼地方。

卡特一番良苦用心，终于换来了中东和平谈判的圆满成

功—以色列归还埃及的西奈半岛，埃及将西奈半岛划为非

军事区。这与卡特选择戴维营这个特别的谈判地点和其令

人生厌的谈判环境，不能不说是有着十分紧密的联系的。
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