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第一章 领导口才的基本准则

第一节 说话的七项基本原则

一、让对方充分领悟你的意图———说话的准确性

在人类社会生活中，口才一直是决定一个人生活及事业优劣成败的

重要因素。由一个人每天所说的话，可以判定他每天的工作生活情况；

一个人每天的喜怒哀乐，往往由其言语来决定。一生失败于口才的人很

多，我们和人接触时所说的话，是很容易被人估定其价值的。口才好，

说话流利会被人赏识付托重任。有了才干，即使没有门才，虽也可以达

到成功的目的，但有才干兼有口才的人，他的成功希望更大；因为你的

才干可以通过言语谈吐充分地表露出来，使对方更深一层地了解你，并

且信任你，这样对方才敢付托给你重任。尤其是一个有学问而没有口才

·的人和人交接时，就有点难于应付，同时在无形中就损失了不少的收

获。往往有些人，在繁忙的人事接触中，觉得别人说的话，有如自己被

威胁似的，也许别人的说话太圆滑多变，太富于感动性，使自己的说话

反觉和木讷结缘了。一个滔滔不绝的说话者，颇有一种不可思议的力

量，可以影响周围气氛的松弛与紧张。

有个人为了庆贺自己的四十岁生日，特别邀请了四个朋友来家中吃

饭。

三个人准时到达了。只剩一人不知何故迟迟没有来。
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主人有些着急，不禁脱口而出： “急死人啦！该来的怎么还没来

呢？”

在座的有一客人听了之后很不高兴，对主人说：“你说该来的还没

来，意思就是我们是不该来的，那我告辞了，再见！”说完，就气冲冲

地走了。

一人没来，另一人又气走了，主人急得又冒出一句：“真是的，不

该走的却走了。”

剩下的两个客人，其中有一个生气地说：“照你这么讲，该走的是

我们啦！好，我走。”说完，掉头就走了。

又把一个客人气走了。主人急得如热锅上的蚂蚁，不知所措。

最后留下的这一个朋友交情较深，就劝主人说：“朋友都被你气走

了，你说话应该留意一下。”

这人很无奈地说：“他们全都误会我了，我根本不是说他们。”

最后这朋友听了，再也按捺不住，脸色大变道：“什么！你不是说

他们，那就是说我啦！莫名其妙，有什么了不起。”

说完，铁青着脸也走了。

一个会说话的人，总可以流利地表达出自己的意图，也能够把道理

说得很清楚、动听，使别人很乐意地来接受。有时候还可以立刻从问答

中测定对方言语的意图，并从对方的谈话中得到启示，增加自己对于对

方的了解，跟对方建立良好的友谊。不会说话的人，不能完全地表达出

自己的意图，往往会使对方费神去听，而又不能使他信服地接受。

员怨员远年，美国化验学家路易斯在一篇论文中首次提出了“共价键”

的电子理论。这个理论对于有机化学的发展具有重大意义。可是这一理

论发表后，在美国化学界并未引起应有的反响。其中一个重要的原因便

是路易斯不善言谈，没有公开发表演说，以宣传自己的见解。

三年以后，美国另一个著名化学家朗缪尔发现了路易斯见解的可
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贵。于是，朗缪尔一方面在有影响的美国化学会会志等刊物上发表多篇

论文，阐述和发展路易斯的理论，同时，又多次在国内外的学术会议上

发表演讲，大力宣传“共价键”。由于朗缪尔能言善辩，对“共价键”

作了大量宣传解释工作，才使得这一理论被美国化学界承认和接受，一

时间，美国化学界纷纷议论朗缪尔的“共价键”，而把这理论的首创者

路易斯的名字几乎忘却了，有人甚至把它称作朗缪尔理论。

遇到有事情和别人接头，或有事情需要跟别人合作的时候，说话流

利的人，总能很愉快地谈判成功很多事情，使人清楚地明白自己的意

图。

二、生动活泼，引人入胜———说话的感染性

说话富于幽默感的人，自然会给周围的人增添快乐，也会使你的

话更具有诱人的魅力。但是说话富于幽默感的人不多，因为首先要善

于说话，而说笑话又是口才中最难的技巧。不过，这却不妨碍你去培

养自己的幽默感，只是你在培养幽默感的时候应该注意几点：你在说

笑话时，记住不要伤人；你在开玩笑时，不要使它变作恶作剧；你在

嘻嘻哈哈时，不要流于无聊胡闹。你可以参加一切有趣的谈话，欣赏

体会那些使人发笑的言词，你可以记住一些好笑的事例和机智幽默的

语言，并且深知其中的含义。如果你是一个习惯严肃的人，你可以学

习一下轻松，认识轻松的价值。轻松能使人把工作做得更好，使人跟

别人更容易相处；

如果你想你的话能发生灵效，你非竭力使你的话有一吐为快时，我

们劝你讲起话来，不应该单是报告一些事实，还该表明对这事实的态

度。说话成功的人，大都是富有活力和精神抖擞的人，他们具有爆发

力，可把内心的情绪爆射出来。倘若你因为害羞，不敢和人交往，不敢

和社会接触，那是很可惜的事，畏怯是可以征服的，害羞是人类一种心
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理现象，是人类特有的感情，这种心理和感情，也是可以纠正的，而且

必须革除。如果你觉得害羞，只要耐心去纠正这种现象，并不是一件困

难的事。只是因为你没有发展自己的社交能力，所以你在众人面前，会

感到内心很不安。你假如有这种现象，应该鼓起勇气慢慢与朋友一次再

一次地交谈，虽然谈的不好，也不要灰心，说话的艺术是可以慢慢培养

出来的。

有良好的口才，说话流利，会使你所说的话，发生良好的效果。要

使口才好，说话流利，首先应克服害羞的心理。你应当明白，好口才、

能善辩并不是天赋给予的特权，这种才干，也并不难造就，一分天才，

九分努力。倘若你还觉得有些怕见人，有一种克服这弱点的办法，当你

在路上行走的时候，可故意走到某家商店前，向服务员问一声现在是什

么时候，或是故意走到警察亭问某路怎么走法，你尽可试验一下，这种

方法可以增加你多与人们交谈的勇气，减少害羞的心理。

你应当勇敢地忍受一切难堪，鼓起你的决心，跟大家说话。那么，

不久以后，你就可以成为滔滔善辩长于口才的人。

印度前总理英迪拉·甘地夫人早年在英国学习时，曾应邀参加过一

次群众集会，作过一次极糟糕的演说。在《甘地夫人自述》一书记载了

这件事：

“⋯⋯在那次会上，梅农（会议主持人）突然宣布说尼赫鲁小姐

（即甘地夫人）要讲话，这使我惊讶万分。在那天之前，我只是在儿童

时代的集会上讲过话，从来没有对成年听众发表过演说。我很害怕，尤

其是会场又这么大，可能是卡克斯顿大厅吧，我当时简直连一点声音也

发不出来！最后，我还是讲了几句，听众中有一个醉汉说：‘她不是在

讲话，她是在尖叫。’听他这么一说，听众当然哄堂大笑，我发誓以后

再也不在公众面前讲话了。”

这件事似乎说明了甘地夫人并不具有口才。但是，我们不要过早地
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下结论。就在这次糟糕的演说之后不久，她又进行了一次极为出色的

演说：

“当我到达南非时，非洲人说：

‘我们将在大会堂为你举行一次招待会，欢迎你，你要讲话。’

我说：‘噢，不行，我一句话也不准备讲，只有依了我这个条件，

我才赴会。’

他们很吃惊，因为他们已经租下了会堂，而且一切都已安排就绪。

最后，他们说，不管怎么样，你总得坐在讲台上。还说，他们会设法为

我保持沉默作些解释。

那天的招待会在下午四点举行，整个上午我都在参观非洲铁路工人

的生活区，那里的条件真是糟糕透顶，使我非常生气。招待会上，当宣

布尼赫鲁小姐不讲话了的时候，我拍了一下桌子说：

‘我倒要讲讲。’

会议主席大吃一惊，怔住了，没等他开口说话，我已走到话筒前。

我激动万分，记不得自己说了些什么，肯定讲了班图人和其他人的生活

条件。我的讲话在非洲报纸上刊登了出来。第二天，无论我走到哪里，

都受到人群的欢呼。女的过来吻我，男的同我握手⋯⋯”

这次演说为什么取得如此出人意料的成功呢？感情起了重要作用。

本来不想讲，却抑止不住感情的冲动，非要“讲讲”不可；本来似乎

没有口才，这回却讲得十分出色。可见，口才与感情也是息息相关的。

一个人对于所要论述的内容毫无兴趣，只是硬着头皮去讲，自然很难

在说的过程中充满激情，也就很难打动听众。反之，如果自己对于所

要论述的问题早就有一肚子要说的话，那么，此时登台，如江河开闸、

一泻千里，每句话都会“闪光”，都会“发热”，都会“惊心动魄”。因

此，每个努力想把话说好的人，必须注意说话时的感情，做到“以情

动人”。
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第一位获得诺贝尔文学奖的国家元首是英国首相温斯顿·丘吉尔。

他获得员怨缘猿年诺贝尔文学奖，是“由于他精通历史和传统的叙述，同时

也由于他那捍卫崇高的人的价值的光辉演说”。丘吉尔的演说在第二次

世界大战期间对于反法西斯军民曾起过巨大的鼓舞作用。

澳大利亚前总理孟席斯评论丘吉尔的演说时说：“他深知作为演说

家，要想感动别人，首先要感动自己，并对一切了如指掌。”在第二次

世界大战最黑暗的时期，当德寇飞机对英国施行狂轰滥炸之时，丘吉尔

曾向秘书口授了一篇演讲稿。这里摘录一段精彩的文字：

“我们决不投降，决不屈服。我们要战斗到底。我们将在法国作战，

我们将在海上和大洋上作战，我们将满怀信心地在空中越战越强。我们

将不惜任何代价保卫我们的本土。我们将在海滩上作战，在敌人的陆地

作战，在田野作战，在山区作战。我们任何时候决不投降！”

据丘吉尔的秘书讲，当口授完这篇演讲稿时，这位年近七旬的首相

竟“像小孩一样，哭得涕泪横流”———这是何等激动的感情啊！这激情

来自于对祖国的爱，对敌人的憎，来自于珍视自由、热爱和平的崇高信

念，大大增强了言辞的感染力。丘吉尔向秘书口授讲稿尚且如此动情，

当众演说时的澎湃的情绪便可想而知了！

以情动人除了要求说话人自己要动真情之外，还要求说话人善于将

自己的真情实感淋漓尽致地充分表达出来，迅速激起对方的共鸣。说话

人必须善于体察对方的心境，用饱含浓情的言辞去拨动对方的心弦。

桓谭《新论》中记载着战国时这样一个小故事：

有一个叫雍门周的琴师去见齐国的孟尝君。孟尝君问他：“你弹琴

能使我悲伤吗？”

雍门周说：“我弹琴是想使你愉快，怎能使你悲伤呢？但我替你想

想，确也很有可以悲伤的事。譬如百年之后，你的坟上长满了荆棘，放

牛的、担柴的在上面跳跳蹦蹦地唱起歌来，他们将唱道：‘唉，像孟尝
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君那样尊贵的人竟也会这样啊！’”

孟尝君听了雍门周的这番话，不禁泛起悲凉之感，眼泪已涌到了睫

毛边，不过还没有掉下来。这时，雍门周拨动琴弦，轻轻一弹，孟尝君

的眼泪就不由得掉下来了⋯⋯

这故事真是“未成曲调先有情”啊！让孟尝君潸然泪下的，显然不

是乐曲，而是雍门周的一番“开场白”。这“开场白”勾勒了一个悲凉

的景象，引导孟尝君去联想“百年之后”的事情，而且，用“我替你想

想”表达了雍门周对孟尝君的同情之心，这就很容易地达到了“以情动

人”的强烈效果。

雍门周的“开场白”以“催人泪下”为目的，当时并没有竞争的对

手，还是比较容易做到的。如果是竞选时的演讲，谁更能牵动听众情

感，谁就能获胜。此时，这种“牵动听众情感”的本领就显得更为重要

了。

美国南北战争结束后，有一个叫约翰·爱伦的普通人和一个在南北

战争中的著名英雄陶克将军竞选国会议员。陶克功勋卓著，曾任过二三

次国会议员，口才也很好。他在竞选演讲即将结束时，还说了几句很带

感情色彩的话：

“诸位同胞们，记得十七年前（南北战争时）的今天，我曾带兵在

一座山上与敌人激战，经过激烈的血战后，我在山上的树丛里睡了一个

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

记那吃尽苦头、餐风宿露造就伟大战功的人。”

这话应该说是很精彩的，许多听众都认为爱伦定输无疑了。然而，

爱伦不慌不忙，说了几句很轻松的话，便扳回了败局。他是这样说的：

“同胞们，陶克将军说得不错，他确实在那次战争中立下奇功。我

当时是他手下的一个无名小卒，替他出生入死，冲锋陷阵。这还不算，

当他在树丛中安睡时，我还携带了武器，站在荒野上，饱尝寒风冷露的
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味儿，来保护他。”

这话比陶克说的更高明了。因为听众中许多人是南北战争时的普通

士兵，所以，爱伦的话更容易激起这些人的共鸣。于是，爱伦居然击败

了陶克，胜利地跨进了国会大厅。

大家都爱听刘兰芳说《岳飞传》吧。她为什么说得那么好呢？这与

她在书中贯注满腔激情分不开。

许多老演员曾经告诫她，岳飞风波亭受刑一段是说书人“败笔”之

处，很难收到艺术效果，一些老演员往往是避而不讲。但是，刘兰芳却

认为这一段只要演员深深地“进入角色”，反而更为感人。于是，她大

胆突破陈规，对岳飞受刑进行了满含深情的渲染，充分展示了人物的高

风亮节。当她说到岳飞不顾皮肉剧痛，在生命垂危之时，依然忧国忧

民、仰天长啸气吞山河的《满江红》时，深为岳飞的英雄气概所感动，

止不住热泪滚滚夺眶而出。

正是因为刘兰芳这样声情并茂的表演，所以，每次播讲时，都牵动

了千千万万听众的心。

一位女教师找到刘兰芳，紧紧握住她的手说：“你讲的奸臣得势，

忠良受害，真是太感人了。我想听又不敢听，最后还是下决心流着泪听

完了⋯⋯”

像这样的艺术效果，应该说是十分显著的。惟有真情，才能换得真

情。

三、让别人服从自己的意志———说话的说服性

一个人口才好不仅是指会说话，而且是指能通过说话办事情。

凡事都要和人谈，而谈话双方可能有不同的观点。但观点是可以改

变的，要改变对方的观点，就要说服对方。要说服对方，就要下工夫。

在人际交往中，许多地方都离不开说服。比如，父母说服自己的孩
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子学钢琴、学外语；老师说服学生少看电视；干部说服群众遵守规章制

度；营业员说服顾客购买自己店里的商品，等等。说服别人转变看法是

很有意义的，但也是不容易的。

说服要注意些什么呢？

首先要取得对方的信任，这是进行说服的基础。如果你在对方心目

中没有地位，说服就没有分量，对方当然不会信服你。

其次，说服要针对对方的心理，这是成功的关键。话说到人家心坎

上，让对方有所触动，这是说服别人的一个关键所在。

具体来说，说服方法有以下几种：

（员）迂回诱导法像中国古代触龙说服赵太后纳谏就是一个迂回诱导

的成功例子。又如，李燕杰说服青年摘下挂在胸前的十字架，他先从

《圣经》说起，以渊博的学识首先博得了青年的信任，尔后再用正反两

面的例子启示青年，使他懂得什么是真正的美，最后使青年自觉地摘下

了十字架。

（圆）以退为进法说服是要坚持原则的，但是如果以为只有一直进攻

决不后退才是坚持原则，这也是不妥当的。局部的后退是为了全局的进

攻，适当的退让会让对方感到你是通情达理的，这为你进一步说服创造

了条件。

（猿）逐步递进法一个聪明的妻子要说服丈夫戒烟，先动员他把每天

抽两包以上减为一天一包，之后再说服他两天抽一包，它分解成几个小

目标，逐步递进，这样对方容易接受，效果反而显著。

（源）证法这样做，说理比较透彻、全面，可以赢得被说服者的信任

感。而且，也反驳了对立的观点，在逻辑上更显得无懈可击，也更具说

服力。

（缘）情感激励法要说话某人或某团体完成一项艰巨的任务时，情感

激励法往往比一般的命令要有效得多。比如，学校决定把疏通校园角落
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臭水的任务交给猿班，这任务比一般打扫卫生艰巨得多，猿班学生对此

不满。怎样才能说服他们呢？

你可以这样说：“同学们知道校方为什么要把这个艰巨的任务交给

我们班吗？因为我们班是全校闻名的‘文明班级’，历次卫生检查都得

满分。我相信，这次我们也不会辜负校方的希望，能出色地完成任务！”

很显然，这样就能激发同学们的自尊心，燃起他们的热情，从而达到了

你说服的目的。

功夫不在嘴上，而在心上。在心上是指在“谋”上，在谋上是指了

解对方。了解对方的情况越多，可供分析的资料越多，分析的准确率就

越高，分析的结果就越正确。

通过分析，就能找到对方的弱点。找到对方的弱点，说服才有效。

所以，不要认为自己会说话，就是好口才。口才好不好，关键是看说话

有没有效。说话有效，还要掌握方法，还要学会表达，还要掌握说话的

艺术。

说话的艺术，就是要能够以对方喜欢的方式，表达你自己的思想。

俗话说，“见什么人说什么话”，“不要对牛弹琴”，就是这个意思。

如果说我们的口才有问题，那是因为我们都没有经过好好训练。无

论我们是做什么的，口才都是自己的一个武器。许多做失败的事情，都

跟你的口才有关。所以要想成功就要提高你的说话能力。

员怨猿怨年员园月员员日。美国白宫进行了一次具有历史意义的会谈。美

国经济学家萨克斯受爱因斯坦等科学家的委托，想说服罗斯福总统重视

原子能的研究，抢在纳粹德国之前制造出原子弹。他先向总统面呈了爱

因斯坦的长信，接着读了科学家们关于核裂变发现的备忘录，可是罗斯

福却听不懂那艰深生涩的科学论述，反应十分冷淡。

萨克斯不得不地向总统告别。后来，罗斯福为了表示歉意，邀请他

第二天来共进早餐，这无疑又给了萨克斯一次机会，他整夜在公园里徘

２３３


领导口才艺术

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com


