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第一章

短波语言的征服力

语言的功效有时比最灵敏的化学反

应还要微妙善于运用语言工具的人往

往是力量强大的人，因为他们能征服最

难驯服的人心
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把握心理　　春风化雨

一句话让下属乐于卖命

不要教训别人什么，应像一个灵魂催生婆一样

帮助人们产生自己的思想观点。

［场景

（部下因为连续几个晚上照料生病住院的妻子，

而显得精力不济，工作无精打采流连）

老板：（皱着眉头来到部下面前）喂，最近你的

工作好像没多大进展啊。

部下：可是我已经尽力了。

老板：尽力？你是怎么尽力的？

部下：（没好气地）我难道不是在工作吗？

老板：（生气地）你怎么能用这种态度跟我说

话？

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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部下：那你要我怎么说呢？

老板：（用手指着对方）你，你也太自以为是

了！还是好好想想吧。

（老板生气地转身 也愤愤地想：走了。这位部下

什么老板嘛，太不近情理了

［场景 ］

老板：喂，最近你的工作好像没有大进展啊。

部下：我已经尽力了。

老板：（关切地看了看对方）你脸色不大好啊，

是不是碰到什么麻烦事了？

没部下： 什么！是这样⋯⋯我妻子住院了。

是这样！怎么不早说？妻子老板： 有病，你是

该多照顾点。要不你先请几天假，好好

在家里陪陪她？

部下：不用，她已经没什么大问题了。

老板：噢，那就好，有困难的话，尽管来找我。

部下：（感激地）谢谢！（心想：这头儿还真不

赖，我可得好好干了！）
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［方法剖析］

讲话与提问的方式是极为重要的，如果掌握不

对方好的话，很容易让 产 生对立情绪 。如果能表现

出人情味，体贴对方的难处， 不强按人低头，对方

就会十分感激。所以，光是自认为理由充足还不行，

要把握住对方的心理特点，令其心悦诚服。

［训练要点］

以真诚的态度 开通心理相容的线路。讲话

者最好是把自己摆到与对方相同位置，与听者寻求

共同点，而不是居高临下，颐指气使。这样才能与

听者心理相容，有效交流

打开感情的闸门。关注具体事实和细节。

讲话者要以完整的表达情态，进入并打动听者的心

灵。

）培养敏锐洞察对方心理反应的能力。 要从

场合和对象的实际情况和反应出发，恰如其分地作

出反应，促其向积极的方向发展。

注重人情味将对方的喜怒哀乐作为谈话

的调节器 而不 对方，因将所谓的“理由”强加给
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为让对方乐于接受便是最正确的理由。只认死理，

不讲人情，结果只会适得其反。
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巧施赞美　　诱其就范

一分钟说服顾客和一分钟说服买主

适当地赞美对方，满足对方的自尊心和虚荣心，

可使之产生一种优越感，处于沾沾自喜之中，从而

分散其注意力，解除其戒备心理。这是善用口才者

的一贯“伎俩”。

［场景

（一天，某大城市繁华商业街的一个服装店里进

来了一对恋人，在裙装前流连）

店主：（笑容可掬地）这是刚从上海进的裙

子，这几天卖得挺火，想不到你们一

下子就看中了，真有眼力呀！

小伙子：（点头微笑不语）

店主：（又转向姑娘）小姐，这条裙子特配你

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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苗条的身材 以拿到那边试，不信你可

试看！

（姑娘穿在身上，果然光彩照人）

活脱脱店主：（乘机恭维）哇噻，好靓啊！ 一

个时装模特！

（小伙子笑容满面，俏姑 相看个不娘左顾右盼，

停）

小伙子：（看看上面的标价）多少钱？

店主：按质论价吧！你看看这料子，款式！

小伙子： 元，怎么样？

店主：实话跟你说吧，我上面的标价 是

蒙外行的不跟你多说 给您拿

走 吧！

（小伙子和姑娘嘀咕了 一阵，高兴地付钱走了）

［场景

顾客：（走进街边，看见一水果店张灯结彩，似

刚开业）老板，恭喜发财！刚开张，生

意很不错吧！

卖主：还行吧，您要点什么？
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桔子怎么卖啊顾客： ？

卖主：两块五一斤。

头一天开张卖顾客： 桔子，日后一定吉祥如意。

价钱低低吧，我买几斤

卖主：你说多少钱一斤

两块一斤，少一点不算少，开张顾客： 大吉，

我买了别人也会跟着买，一会儿就能卖

完了。

好吧，开张第一笔生意，图个吉利，就

卖给你了！

［方法剖析］

喜欢赞美，是人的天性，此法不仅对促销管用，

对购物同样行得通。

赞美，是现代交际所不可缺少的技巧。几句适

度的赞美，能像润滑剂一样使对方产生亲和心理，

为交际沟通提供 心理上的亲和，是别人接前提

受你意见的开始，也是转变态度的开始。

卖主
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在无情的人，听到赞美声，

也难免飘飘然。这正是他心

肠最软，最容易被打动的进候。
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训练要点］

赞美一 人的优点，维护其期望，虽廉价个

却很实际。

世人都喜欢恭维，但恭维应因人而宜，用

不同的方式讲不同的恭维话。

赞美和恭维应掌握分寸，不要弄巧成拙。

适度得体的恭维应建立在理解他人，鼓励

他人，尊重他人的正常心理需要以及为人际交往创

造一种和谐友好的气氛基础上，那种带着不可告人

的目的曲意迎合是为人所不齿的。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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嬉笑怒骂　　巧言劝谏

谈笑间让上司回心转意

劝导别人，原则上应正面说理，严肃认真，但

从人的心理角度考虑，那些固执己见的人，往往不

容易接受直言劝导；如果同他争辩，就会弄得面红

耳赤，不欢而散。

［场景］

（海外某公司待遇很差，职员苦不堪言。公司领

导之所以不肯改善职员待遇，是认为下级职员对公

司不够忠诚，工作不努力。当有人将其与同性质的

公司作对比时，该领导说，他们公司的职员都是科

班出身，不像我们，都是杂牌军。有一天，该领导

的一位基层干部抓住机会对他进行了劝谏）

领导：这段时间怎么搞的？每天迟到的人越来
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越多。

部下：员工们简直没有办法到公司做事。

领导：这是为什么？

部下：打的吧，车费太贵；坐公交吧，又挤不

上去，真让他们没办法。

（讽刺地）以步当车，一文不费。而且可

以借此锻炼身体，不是很好的办法吗？

不行啊，鞋袜走破了，他们买不起新的。

我倒有个办法，希望领导出一个布告，

提倡赤足运动，号召大家赤脚走路上班，

这个问题不就解决了吗？谁让他们命太

苦，生在这个时候！谁让他们不去想发

却当苦命的员财的门路 工！他们坐不

起出租、 也不能鞋袜整齐地到公交车。

（一面公司上班，真是活该！ 说，一面

笑）

（不好意思地笑了）

法提高大家待遇的

领导：

下部 ：

真有你的，领导： 我会想办
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［方法剖析］

此法为“嬉笑怒骂”之法。这位高级职员用责

备自己下属的语气，尽量表露他们的苦衷，用反面

的方式表达了自己的意思：公司待遇太低。在语气

上是嬉笑，实质上是怒骂，是批评。由于比较委婉，

不伤及对方面子，对方容易听进去，他一旦觉悟到

自己的过失，就容易接受劝告，改变行为。

［训练要点］

劝导者要和对方建方起良好的人际关系，

彼此应没有摩擦和隔阂。

劝导者应有相当的地位，有资格与对方说

话。对方同时也了解劝导者的为人，器重他，尊重

他。

嬉笑怒骂的程度要适可而止，不能太露骨，

不能使对方感到太刺激，否则对方会产生反感，拒

绝接受意见。
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说法不同　　效果全异

老父亲的伤心和喜悦

语言是个奇怪的东西，又是个巧妙的东西，同

一件事，说法不同，产生的效果截然相反，也能把

黑的说成白的。

［场景］

（甲含辛茹苦地供儿子上了大学，一日，甲收到

儿子的远方来信）

甲：我儿子在北京上大学，今天他来了封信。

我也不识字，你帮我看看吧。

乙：好吧，我看看。

（乙也识字不多，翻来复去地看了又看）

乙：你儿子说，上次寄去的钱已花完了，请你

元务必赶快再寄 去。
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甲：还说什么没有？

乙：再没什么事。

甲：作孽呀！我一辈子辛辛苦苦省吃俭用，好

不容易积下一点钱供他上大学，他竟然不

识好歹，下命令 元钱似地要我赶快寄

去，真是白养活了他！不寄，看他怎样！

（乙走后，丙走了进来， 在独自生气）看见甲

丙：哟，这是怎么了，跟谁发这么大火？

甲：唉，别提了。我那宝贝儿子竟然这么没良

心，只顾找我要钱，一点不关心他老爸的

死活

丙：不会吧，我看看他是怎么说的

（一会儿看完了信）唉呀，不是这么回事，

你儿子这不是写得很好吗！我讲给你听

信上说：爸爸，你近来身体好吗？你每天

辛辛苦苦地干活，省吃俭用，赚钱很不容

易，大部分都寄给我 了，我心里很不安，

只能特别用功，等学好了将来好好报答你

近来又选修了几门课，需要买几本必需的

参考书 另外，下月的膳食费也要支付了。
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因此，想请你设法寄点钱来。如果寄

元来，我很感谢；如 元来，就更果寄

是感激不尽了！

甲：不会吧，真是这样写的吗？

丙：我骗你干嘛！你看看，好几张纸，难道就

只写钱花完了 元几个字吗？，快寄

甲：对呀！

（甲一高兴，当天就给儿子寄了 元钱）

［方法剖析］

同是一封信，两人的说法不同，就产生了两种

不同的效果。前者的说法直露而不讲究策略，当然

会惹甲生气；而后者却深谙甲的心理，把话说到他

的心坎里去了，他自然会化怒为喜。

［训练要点］

直言快语，是人们在日常工作生活中最常

用的表达方式。这种方式直来直去，易取信于人，

而且经济快捷，有利于提高交际效率。

坦率直露，并不是不看对象，不看后果，


