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《一诺千金———管理者的语言艺术》

演讲的语言艺术
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演讲与环境

环境能影响人的情绪和心态。

在演讲过程之中，氧气是极为重要的基本要素。不管是

如何动人的演讲，或是音乐厅中如何美丽的女高音，都无法使

置于恶劣空气中的听众保持清醒。

灯光是影响演讲成功与否的另一要素，除非你是在一群

人面前表演招灵术，否则，应尽可能让房里光线充足。要在一

个像热水瓶内部那样半明不亮的房间里激发起听众的热烈情

绪，就如同想要驯服野鹌鹑那般困难。

让灯光照在你的脸上，人们希望看清楚你。应该产生在

你五官上的那种微妙变化，是自我表现的一部分，而且是最为

真实的一部分。有时候，这种表现更胜过你的言语。如果你

站在灯光的正下方，你的脸孔可能会产生阴影；如果你站在灯

光的正前方，你的脸上一定会有阴影。因此，在你站起来演讲

之前，先选定一个能替你带来最有利的光线的地点，岂不是很

聪明的举动吗？

千万不要躲在桌子后面。听众希望看到演讲者的全身，
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他们甚至从座位上探头出来，希望能把演讲者的整个人看清

楚。

一名演讲者也应该有令人赏心悦目的背景。在演讲者的

后面应该不能有任何分散听众注意力的东西，在他的两边也

不能有任何东西———也就是说，除了一幅深蓝色的天鹅绒布

幕之外什么东西也不要。

使你成为演讲过程中自始至终的目光焦点。

享利·毕丘说：“演讲中最重要的东西，就是人。”

因此，你一定要让演讲者很突出地表现出来，要像少女峰

白雪覆盖的峰顶与瑞士的蔚蓝天空相互辉映那般突出。

不管是听众或观众，他们都无法抵抗（或者应该说，他们

不愿意抗拒）望向移动物体的这种诱惑。演讲者只要能够记

住这一真理，那么，他就能使自己免于一些困扰及不必要的烦

恼。

第一，他可以克制自己，不要玩弄自己的手指、拨动衣服

或是作些能减少别人对他的注意力的一些紧张的小动作。卡

耐基自传中说，有一次有位很有名的纽约演说家在演说时，用

手玩弄着讲台上的桌布，结果听众全都专心地望着他的手，足

足有半小时之久。第二，如果可能的话，演讲者应该把听众的

座位作适当的安排，使他们不会看到迟到的听众进来，如此可

以防止他们分散注意力。
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第三，演讲者不应该安排贵宾坐在讲台上。他们之中要

有任何人稍微移动一下，听众就会把眼光从演讲者身上移到

这位宾客身上。

演讲不过是在自家中与朋友交谈的扩大而已。

一个人置身于一大群群众之间时，很容易失去自我的感

觉。他成了群众中的一分子，比他单独一个人更容易受到影

响。他会开怀大笑热烈鼓掌，但他如果只是听你演说的五六

个听众中的一个，你虽然说的是同一个内容，他将会无动于

衷。

人们成为一个整体时，你很容易使他们发生反应；相反

的，要使个人有所反应，则比较困难。例如，男人前往战场时，

一定会作出世界上最危险及最不顾后果的行动———他们希望

和大家聚成一团。在第一次世界大战期间，大家都知道德国

士兵们上战场时，彼此要紧握同伴们的手不放。

群众！群众！群众！他们是一种很奇特的现象。所以规

模庞大的运动及社会改革，都是经由群众的协助而推展开来

的。关于这个题材，民间有一本极为有趣的著作，那就是由艾

佛特·狄恩·马丁所写的《群众行为》。

如果我们要向一小群人演讲，应该去找一间小房间。把

听众塞进一个狭小的空间胜过他们分散在宽广的大厅里。

如果你的听众坐得比较分散，请他们移到前排来，坐在靠
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近你的位子上。你一定要坚持他们移过来，然后才展开你的

演讲。

除非听众相当多，而且确实需要演讲者站在讲台上去，否

则不要这样做。你要下台去和他们站在同一高度，站在他们

身边。打破一切形式，和听众亲切打成一片，使你的演说和日

K�K�K�K�K�K�K�K�K�K�K�K�K�K�K�K�K�K�K�K�K�K�K�K�K�K�K�K�K�K�

常谈话一样。
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开发自身经验

演讲中的感情激发离不开自身生活基础，生活本身即是

最适合你的题材。

深入到自己的生活里，从自己的记忆中去搜寻生命里那

些有意义并给你鲜明印象的事情。因为最为听众所欣赏的题

目，都与某些相当特定的个人背景有关：

员援早年与成长的经历———与家庭、童年回忆、学校生活有
关的题目，一定会受到注意。因为，在成长的环境里如何成功

并克服障碍的经过，最能引起别人的兴趣。

怎能确定别人会对自己小时候所发生的事情感到兴趣

呢？有个方法测验：多年之后，如果某件事情依旧鲜明地印在
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你脑海中，呼之即出，那几乎便可保证会令听众感到有兴趣

了。

圆援早年欲求出人头地的奋斗———这是洋溢着人情味的经

历。例如，你是如何从事某种特别的工作或行业的？是什么

样错综复杂的情况造就了你的事业？告诉人们，在竞争激烈

的世界中，为了创建事业，你的挫折、你的希望以及你的成功，

活生生地描绘一个人的生活（如果说得谦诚的话）多半是最保

险的题材。

猿援嗜好及娱乐———这方面的题目依各人所好而定也是能

引发注意的题材。说一件纯因自己喜欢才去做的事，是不可

能会出差错的，你对某一特别的嗜好发自内心的热诚，能使你

把这个题目清楚地交代给听众。

源援特殊的知识领域———多年在相同的领域里工作，已使

你成为这行的专家，假使依多年的经验或研究来讨论有关自

己工作或职业方面的事情，也可以保证获得听众的注意与尊

敬。

将自己经验的某部分重新再造，让听众与自己有同感。

心理学家说，我们学习的方式有二：一是练习律。依此

律，一连串的类似事件会导致行为模式的改变；二是效应律。

依此律，单一的事件便可能有强烈的震撼力，并造成我们行为

的改变。我们必然都有过这种不寻常的经验，毋需费时去苦
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苦搜寻，它们就在我们记忆的表面之外。我们的行为多半受

到这些经验的引导。把这些事件逼真地重新架构起来，便可

把它们变成影响别人行为的肇基。

一件曾经教导你永远不忘的教训的个人经验，是说服性

演说必备的第一要件。利用这种事件，就可以打动听众去行

动———听众会这样推理，如若你会遭遇到，他们便也可能遭遇

到，那么最好是听到你的劝告，做你要他们做的事。

而要把举例做为讲演的第一步，原因之一就是要立即抓

住注意力。有些演讲者未能一张口便获得注意，多是由于开

讲的字句只是些陈腔滥调，或支离破碎的道歉，那是不为听众

感兴趣的。“兄弟我不习惯当众讲演，”尤其刺耳讨厌。但是

许多其他陈腐的开讲方式，也同样不具获取注意力的价值。

如数家珍似地细述自己如何选题目，向听众透露自己准备不

充分，或像个牧师讲道似的宣布题目或主题，都是要求获致行

动的简短演讲中所急需避免的方式。

如若开口讲话，使用的字句便回答了以下问题之一：何

人？何时？何地？何事？如何？或何故？你便是在使用世上

最古老的获取注意力的沟通方式之一。“从前”是个魔术字

眼，它打开了孩童式幻想的水闸。采用这相同的人情趣味方

式，你也能一开口就捕捉住听众的思想。
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十倍的材料准备

材料准备充分使演讲者有随机调用的余地。

做浮光掠影、只及表面的演说，要比深挖力掘事实容易很

多了。只是，若选择容易的路，听众便仅能获得很少的印象，

甚或全无印象。题目缩小之后，下一步是问自己一些问题，加

深自己的了解，使自己准备充分，而能以权威的口吻来讲述自

己选择的题目：“我为何相信这个？在现实生活中，我何时见

过这一点并证实无误？我真想要证明的是什么？它到底是怎

样发生的？”

像这一类的题目所需要的回答，可以提供给你预备力。

这种力量能使人们正襟坐起，分外留意。据说，植物界的怪杰

路德·柏班克培养员园园万种植物品种，只为寻找一种或两种最
高级的品种。讲演亦应做如是观。围着主题汇集 员园园样思
想，然后舍去其中的怨园样。
“我总是搜集十倍于我所要使用的材料，有时甚至达于百

倍”，约翰·甘德不久前这样说。他是畅销书目《内在》的作者。

他说的是准备写书或演讲的方法。

·怨·

·演讲的语言艺术·

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com


