
社交口才大突破



在社交场上说话流利的人总是很受人欢

迎，他能够使许多原本不相识的人从此携手，

亦能使许多本来彼此没有兴趣的人互相了解，

能替人排解纠纷，消除人与人之间的隔阂，

能医治他人的忧愁、苦闷，使大家生活得更

美好、更快乐！其实你也可以成为社交明星，

让魅力的光环永远照耀你！



充满信心，主动开始

如果考虑到对方可能没有记住你的名字，或者你很想接

近某个人，并与他交谈，可是由于某种原因没有人为你们介

绍，这时，你完全可以来个自我介绍。你首先可以主动、直

接地请教对方的尊姓大名，然后介绍你自己。这样做，不会

被人看成是不礼貌的行为。我们训练口才的目的就是使自己

和别人之间能建立一座桥，通过这座桥，使双方互相沟通。

因此，我们要重视任何一次被介绍的机会。也许，不知道哪

一次的介绍将会对我们未来的事业、前途起十分重要的影响。

如果有条件，在被介绍或自我介绍之后能够互换名片，

那自然是更为文明更为实用的。如果对方把名片递给你，而

你没有名片送给他，这时应一面接过他的名片，一面向对方

道歉：“对不起，我今天无法给您名片。”否则，可能会使对

方感到你不尊重他。

介绍之后，通常应主动和对方握手，并微笑、致意，或

说一声“您好！”“认识您，非常高兴！”如能把刚记住的姓名

加进去就更好：“刘老师，您好！”“认识您，非常荣幸！李校

长。”这表示，你已经记住他的姓名了。
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避免介绍的“形式主义”

陌生人之间见面的第一步便是相互之间进行介绍，或者

你自己被别人介绍；或者你向别人进行自我介绍。

“他叫赵宝钢，是北京大

在陌生人之间进行介绍，最主要的一条是把双方的姓名

说清楚，至少要把姓什么介绍清楚，必要时，可以作重复介

绍，目的是让对方记得住。我们经常看到有些人在介绍别人

时说得太快或含混不清，使听者无法记住对方的姓名，这就

使介绍流于形式。有时只介绍姓名还不够，最好把职业及工

作单位也一并介绍出来，这不但有利于互相认识，而且为双

方交谈时寻找话题创造了条件。如

学的教授，赵教授。”“这位是《青年报》的刘记者，刘新

宇。”如果能在介绍姓名、职业和工作单位之后，再用一两句

话把他的特长、爱好介绍一下，效果会更好：“这位是中心医

院的外科主任，李主任，不但精于业务，还是个大诗人呢！”

如果由别人介绍，介绍人已经把双方的姓名、职业等介

绍清楚了，这时，你就可以同对方开始交谈。如果介绍得比

较草率、简单，你最好设法弥补。弥补的方法是，你不妨再

问一次对方的姓名：“对不起！我没有听清楚，您的大名

是⋯⋯”这样做，无非是为了记住对方的姓名，绝不会被看成

是愚蠢可笑的举动。必要时，你甚至可以详细问及对方姓名

的写法，这也绝不是鲁莽的行为，对方绝不会为此感到不快。



介绍他人要得体

要知道，一个人最注意、最宠爱的记号就是他自己的名字。

当你与一个人初次谈话，能直接称呼他某老师、某大夫、某

工程师⋯⋯对方一定会感到快乐，他也会因为你对他姓名的

留心而对你产生极好的印象。对你自己来说，同样也是有意

义的：记下一个人的名字，这对你和对方之间的友谊也许会

有许多好处。

按一般的习惯，作介绍时，应首先把别人介绍给你认为

应该敬重的人：如把年轻的先介绍给年长的，把一般的人先

介绍给有地位的人，把下级先介绍给上级⋯⋯

有时，需要把某个人介绍给一群人，开始要向全体说出

这个人的姓名、职业，然后再依照坐着或站着的次序说出人

群中每个人的名字：“诸位，刚进来的这位是电视台的编辑杜

名先生。老杜，这是王老师、陈科长、刘会计、张师傅⋯⋯”

如果在集会上，需要把某一位介绍给全体到会者，比如

介绍新来的领导、职员，介绍来校开讲座会的教授，只要把

他一个人介绍给全体就可以了，到会者不需要也不可能一一

向他作介绍，但可以作为一个整体介绍给他：“今天到会的都

是我们学校的老师。”“今天听您报告的是我们厂的全体职

工。”

总之，介绍阶段往往是留给别人第一印象的时刻，对于



选择话题要恰当

任何人，这都是一件不应该忽视的事情。因此，在介绍的场

合，我们不能被动地等待别人的介绍，介绍别人互相认识时，

也不能敷衍。我们所需要的正是主动、真诚、热情，要大大

方方地把手伸给对方。

人们交谈时总是要围绕一个或几个话题进行的，在这个

过程中，大家各抒己见。因此话题的选择就变得尤为重要。

有的话题因为选择的不恰当，而造成谈话无法进行下去。比

如选择的话题别人不了解，也不感兴趣，等等。

在我们的交谈中，下面的一些话题最好不要涉及：

形式话题：形式话题就是指内容空洞的话题，或者

根本没有展开空间的话题，比如说“今天好热”“这屋子真

大”等等。这些话题本身如同空壳，有时只能作为寒暄之用，

根本无法将话题进行下去。

上，认识大家都不了解的话题：比如说在一次

了几个新朋友，一开始就以你自己的生活为话题。在这种情

况下，对方对你不甚了解，如果你不是什么名人或是有权势

的人，别人对你的情况也不会有太大的兴趣，也就不愿意将

谈话继续下去了。

一些禁忌的话题：比如家庭矛盾、夫妻关系、个人

收入、健康状况等不愿意被提及的话题。这些问题涉及个人



合适的称呼尊重别人的开始

隐私，在公共社交场合，除非是很亲密的朋友，一般人是不

希望别人知道这些的，如果被问到就会产生反感情绪。

可以经常检查一下自己的谈话话题是否能受到别人

的欢迎。如果发现周围的人不愿意与自己交谈，那就要检查

一下了。检查的方法如下：以一星期为限，尽可能记下你与

人交谈时所选择的所有话题。如果有的话题重复出现，在话

题后面记下次数，这样就得到一张你选择的话题的清单。检

查出现次数较多的话题，问问自己：如果别人总是跟你谈这

样的话题，你会感觉怎么样？如果不想听，为什么？

生活中人与人之间的交往总是从打招呼开始的，而几乎

所有的人对别人如何称呼自己都是比较敏感的，特别是关系

一般的人之间。职务等级、辈分等有差距的人之间交往更加

要注意，开口对别人的称呼，往往决定了你是否对别人有足

够的尊重。因此，对人的称呼是否合适，将在一定程度上影

响两个人的谈话是否顺利，是否能取得成功。

在中国，我们有一个使用得最普遍、最广泛也是最可靠

的称呼，这就是“同志”。除亲属或比较亲密的朋友之外，陌

生人之间、上下级之间、男女之间、行业内部和行业之间，

几乎随处可用。可是，出于礼貌和尊重，人们往往习惯于一

些更显亲切的称呼：对长辈，称“老奶奶”、“老大爷”、“大
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、“小妹妹”；哥”、“大姐”

伯”、“大婶”、“大娘”、“老妈妈”之类；对平辈，称“大

对晚辈，则称“姑娘”、“小伙子”；

对上 级可以称其“姓氏＋职位职务”，如“陈经理”、“李主

任”；如果关系比较密切，也可略去姓氏，而直接称“经理”、

“副团长”、“教授”；已经退休或离职的老领导，仍沿用旧职

务去称呼他们“刘书记”、“李院长”、“王司令”、“陈总”；最

常见、最得体的称呼是在姓氏之后加上对方的身份，如：“金

校长”、“章大夫”、“刘会计”、“王工”；老同学、老朋友之间

亲切的称呼莫过于直呼其名：“李志坚”、“张锋”；朝夕相处

的比较熟悉的老同事习惯上称“老李”、“小周”、“老赵头

儿”、“头儿”、“老板”，或只称名字而省略姓氏：“小韦”、

“阿辉”、“志文”等等。

对称呼最计较、最敏感的是年纪较轻的女子。你称呼对

方是“大嫂”还是“大姐”，必须谨慎从事，在没有把握的情

况下，宁愿称她为“大姐”，也不必冒险称她为“大嫂”。把

“大嫂”称为“大姐”，绝不会引起对方的不快；要是把“大

姐”称为“大嫂”，说不定要惹祸的。这正如宁肯把“太太”、

“夫人”称为“小姐”，也绝不能冒失地称对方“夫人”、“太

太”。现在有些地方的人不愿意称呼年轻女子为“小姐”，因

为“小姐”一词在现代社会被赋予了一些特殊的含义，那么

我们也可以谨慎行事，换个称谓，比如和女性说话时一律称

为“这位女士⋯⋯”

在车站、商店、影剧院或其他公共场所，我们常常听到



日，周恩来总理设宴招待美国总统尼克松月

服务员这样称呼旅客、顾客、观众或游人：“那个穿大衣

的⋯⋯”，“那个谢顶的⋯⋯”，“喂，戴眼镜的，你⋯⋯”这

类称呼显得对人不尊重，许多口角、争吵都是由此引起的。

以前，不少人常用“师傅”来称呼所有的陌生者，这显然扩

大了“师傅”的语义范围，是不合适的，应该加以纠正。

年

称呼在场的许多人，如果不适宜用“同志们”这一泛称，

那么应按先长后幼、先上后下、先疏后亲的次序去使用各种

不同的称呼。集会场合的正式演讲，特别讲究称呼的先后次

序。

一行时的讲话是这样开头的：“总统先生，尼克松夫人，女士

们，先生们，同志们，朋友们！”不仅用了各不相同的合适的

称呼，而且称呼的顺序十分得体。一般的发言可以说“各位

领导、各位来宾⋯⋯”；“尊敬的老师们，同学们⋯⋯”；“同

志们，朋友们⋯⋯”；“女士们，先生们⋯⋯”。

为了表示对谈话对方的尊重，人们对长辈、对老师、对

领导、对有社会地位的人，谈话时习惯使用尊称“您”，这体

现了中华民族语言和文化礼仪的悠久传统。如“陈总，您看

这事行吗？”“大叔，您请坐。”对多数人的敬称则用“您二

位”、“您几位”而不能用“您们”，我们要防止“您”的滥

用。对于平辈的人，对于年纪轻的人，对下级，最好不用

“您”；特别是对久已熟识的或特别亲近的人，即使他是长辈、

是领导，也不必称“您”。“刘校长，你的信。”“妈，你回来

了？”显得自然、亲切，如改为“您”反而觉得疏远、失当。



三言两语暖人心 亲切的问候

：“拙作”、“拙见”、“拙著”。

对德高望重的老年人，可以称“老”：“徐老”、“董老”。

有时，我们还用十分恭敬的口吻去称呼与对方有关的人

或事物。常用的有“令”：“令尊”（父）、“令堂”（母）、“令

爱 ”（ 女 ）、“ 令 郎 ”（ 子 ）；“ 贵 ”：“ 贵 校 ”、“ 贵 厂 ”、“ 贵 公

司”、“贵姓”；

；“拙”

“大”：“大作”、“大札”、“大名”。与此相反，

称自己时，则用谦恭的口吻，常用的有“敝”：“敝人”、“敝

厂”、“敝舍”

有人喜欢用绰号去称自己熟悉的人。绰号有两种：一种

是喜爱性的、友善的，诸如“铁榔头”、“老黄牛”、“诗人”，

用这样的绰号去称呼自己的朋友，显得格外亲热；另一种是

明显带有讽刺性的甚至侮辱意味的，诸如“铁公鸡”、“瞎

子”、“傻蛋”、“眼镜儿”、“胖子”，用这样的绰号去称呼自己

的朋友，是对朋友的极大不尊重。特别是给别人起嘲笑其生

理缺陷的绰号，这是不道德的；用这样的绰号去称呼任何人

也都是不文明的。

问候别人，是对人的关心和尊重的表现。日常生活中人

们的问候形式也是各种各样的。“您好！”“早上好！”这是最

普遍的问候形式，这种问候形式是最文明的，也是最实用的。

它表示自己本身是文明的、有教养的，同时也肯定了对方是

文明的、有教养的。



可是，有些人也许以为这种问候形式太单调或不足以体

现彼此亲密无间的关系，他们与人见面时往往采用另外的问

候形式。其中，“吃了吗？”最为多见。这体现了中国人“民

以食为天”的思想特点，认为人们吃得饱、吃得好就是幸福

的。但在现代社会的人际交往中如果见面就问“吃了吗？”恐

怕有些不合适。如果在吃饭时间向人问候，这自然也无不可，

因为它表明了一种关心。如果不是吃饭时间，你这样问他，

他该怎样回答呢？况且，多数情况下，问别人“吃了没有？”

并没有想请对方吃饭的意思，那么这种问候还有什么意义呢？

如果是出于关心，你询问一个病人的饮食状况，这是可以理

解的；而对一个健康正常的人，你问他：“吃了没有？”这难

道是对他的最大关心吗？

在马路上见到了熟人，有人喜欢这样去询问对方：“你是

从哪儿来？”“你这是到什么地方去？”。如果是自己家里的人，

这样问自然是可以的，可是对一般的熟人和朋友，这恐怕根

本谈不上是一种问候，只是一个令人生厌的打听而已。这种

“问候”多数是不受欢迎的，因为它经常造成对方的为难，觉

得你似乎干涉了别人的自由。据说，美国人见面时，一般都

不刨根问底：“你干什么去了？”“多大年纪？”“在哪儿工作？”

“拿多少工资？”“有几个孩子？”。在他们看来，这样询问别人

似乎像个私人侦探，很不礼貌。中国人对此好像无所谓，并

不觉得有什么别扭。其实，对关系一般的人，特别是初次见

面的人，这种刨根问底的问候也是不友好的。
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说好开场白的四大绝招

攀亲认友法

问候别人要因人而异。“您好！”虽然可以用于一切人，

但如果根据各人的不同特点，采用不同的问候形式，将会显

得更合适，对方将会感到更亲切。对一个作家或记者，在问

候他一句“您好！”之后，最好再加上一句“最近有什么大

作？”对一个工作勤奋的朋友，在问候他“您好！”之后，可

以再加一句“在忙些什么？”对一个身体不好的熟人，自然可

以问候他“怎么样，您身体还好吧？”

一般来说，对任何一个素不相识者，只要事前作一番认

真的调查研究，你都可以找到或明或隐、或近或远的关系。

而当你在见面时及时拉上这层关系，就能一下缩短双方的心

理距离，使对方产生亲切感。

三国时代的鲁肃就是一位攀亲认友的能手。他跟诸葛亮

初次见面时的第一句话是：“我是你哥哥诸葛瑾的好朋友。”

就凭这一句话就使交谈双方心心相印，为孙权跟刘备结盟共

同抗击曹操打好了基础。

年有时，对异国初交者也可采用攀亲认友的方式。

多位初次见面的复旦大学生，他的开场白

月，美国里根总统访问上海复旦大学。在一间大教室内，

里根总统面对



年，陈伯达到北京大学

就紧紧抓住彼此之间还算“亲近”的关系：“其实，我和你们

学校有着密切的关系。你们的谢希德校长同我的夫人南希，

都是美国史密斯学院的校友。照此看来，我和各位自然也就

都是朋友了！”此话一出，全场鼓掌。短短的两句话就使

多位黑发黄肤的中国大学生把这位碧眼高鼻的总统当做了十

分亲近的朋友。接下去的交谈自然十分热烈，气氛极为融洽。

你看，里根总统这段开场白的设计是多么巧妙！

添趣助兴法

用风趣活泼的三言两语扫除跟初交者交谈时的拘束感和

防卫心理，以活跃气氛、增添对方的交谈兴致，这是炉火纯

青的交际艺术。

今刚度过

年，著名作家叶永烈去采访陈伯达。曾显赫一时而

年铁窗生涯的陈伯达感到往事不堪回首：“公安

部提审我，我作为犯人，我不能不答复提问。但对于采访，

我可以不接受、不答复。”对于这位对自己不抱欢迎态度的采

访对象，叶永烈有充分的思想准备。如何开场才能使他知道

我是毫无恶意的？该用怎样的语言才能使他跟我愉快地合作？

一进门，叶永烈就告诉陈伯达：

作报告，他作为北大学生听过这个报告，“当时您带来一个

‘翻译’，把您的闽南话译成普通话。我平生还是头一回遇上

中国人向中国人作报告，要带‘翻译’！”多么有趣的往事，

多么风趣的语言！陈伯达一听，哈哈大笑，感到面前的这位



名孤单寂寞者拨打这个电话。

不速之客很亲近，气氛一下子变得轻松起来。真是“柳暗花

明又一村”，原先尴尬的采访终于能够顺利地进行下去了。

巧表情谊法

用三言两语恰到好处地表达你对对方的友好情意，或肯

定其成就、或赞扬其品质、或欢迎其光临、或同情其处境、

或安慰其不幸，就会顷刻间暖其心田，感其肺腑，就会使对

方油然而生一见如故、欣逢知己之感。

“欢迎刘先生光临！”之后，刘仲容答以

西安事变和平解决后，桂系代表、进步人士刘仲容先生

由西安秘密前往延安，毛泽东第二天即邀请他到寓所会见。

毛泽东在门口表示

“毛先生日理万机，多有打扰了。”毛泽东马上说：“刘先生不

远千里而来，不避危险而来，总得见见面嘛。”这短短的两句

话既表热烈欢迎之情，又达高度赞扬之意，言简意赅，情深

意长。刘仲容听后深感温暖，如逢故旧，便以推心置腹的热

忱态度毫无拘束地跟毛泽东促膝长谈。

全天

初次见面时交谈可以达到这种程度，与从未见过面者电

话交谈时适当地表情达意，同样能使对方感动不已。美国爱

德华州的文波特市，有一个极具人情味的服务项目

候电话聊天。每个月有近

主持这个电话的专家们最得人心的第一句话是：“今天我也和

你一样感到孤独、寂寞、凄凉。”这句话表达的是对孤单寂寞

者的充分理解之情，因而产生了强烈的共鸣作用，难怪许多



没话也能找点话

人听后都掏出知心话向主持人倾诉。

扬长避短法

人人都有长处，也都有短处。人们一般都希望别人多谈

自己的长处，不希望别人多谈自己的短处，这是人之常情。

跟初交者交谈时，如果以直接或间接赞扬对方的长处作为开

场白，就能使对方高兴，对你产生好感，交谈的积极性也就

得到极大激发。反之，如果有意或无意地触及对方的短处，

使对方的自尊心受到伤害，就会感到扫兴，感到“话不投机

半句多”。

日本作家多湖辉所著的《语言心理战》一书中记述了这

样一件趣事：被誉为“销售权威”的霍依拉先生的交际诀窍

是：初次交谈一定要扬人之长避人之短。有一回，为了替报

社拉广告，他拜访梅伊百货公司总经理。寒暄之后，霍依拉

突然发问：“您是在哪儿学会开飞机的？总经理能开飞机可真

不简单啊！”话音刚落，总经理兴奋异常，谈兴勃发，广告之

事当然不在话下，霍依拉还被总经理热情地邀请去乘他的自

备飞机！

在有些交际场合，常会碰到一些陌生的朋友，由于彼此

不熟悉，便会觉得无话可说，结果便会冷场，彼此都很尴尬。



为了避免这种场面，需要掌握一些寻找话题的方法和技巧。

从对方的口音找话题

一个人的口音就是一张有声名片，能告诉人们他是哪里

人，起码说明他在哪儿居住过。这时我们就可以从这种口音

本身及其提供的地域引出很多话题。比如从乡音说到地域，

从地域说到那里的特产、自然风光、风土人情，等等。

从与对方有关的物件中找话题

人们携带的物件有时候也能反映一个人的兴趣和爱好，

或者提供有关的信息。比如，有人在看一本杂志，你就可以

从这本杂志展开话题。

还有一些物品可以作为借口。比如从询问对方手提的一

个新产品的产地、价格等，以此为借口与对方搭讪，找到说

话的机会。有一位先生身穿一件大衣，很时髦，这时你便可

搭讪，“请问你穿的这件大衣是在哪儿买的？真漂亮！”仅此

一句赞美的话，对方一定会给予回答，这样就可以从大衣为

起点谈起来。

从对方衣着举止上找话题

一个人的衣着、举止在一定程度上可以反映出他的身份、

地位和气质，这些同样可以作为你判断并选择话题的依据。

比如，看到一位个子高大，普通话讲得字正腔圆，西装革履，



拉近彼此间距离的捷径

手提密码箱的人，你问道：“如果我没猜错的话，你是北方

人，是一位企业家？”这话若有幸被你言中，对方有几分吃惊

地说你真好眼力！接下去，很多与企业生产经营有关的话题

就可以谈下去了。即使你猜错了也不要紧，因为你把他看成

企业家本身是高看他，对方心里也会感到高兴，并会礼貌地

说出自己的身份。只要对方友好应对，双方就等于接上了话

题，就有话可说了。

共同的境遇也可以成为很好的话题

有时候，大家不期而遇，走到一起，比如同是旅客，或

同是排队的顾客等。这时的时空、地域及相同的目的就成了

彼此共有的话题。此刻共同的处境就把人们联系到一起，谈

什么都可以。只要有一方先开口，对方会马上礼貌地响应，

而且话题会十分广泛丰富。

初次见面，交际双方都希望尽快消除生疏感，缩短相互

间的感情距离，建立融洽的关系，同时给对方一个良好的印

象。那么，怎样通过交谈才能较好地做到这一点呢？

由于亲戚、老乡这类较为亲密的关系会给人一种温馨的

通过亲戚、老乡关系来拉近距离


