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我三年半以前也是在这个blue backs 里发表了

《如何最好地表达——最强有力的 1 5 个规则》一

书，幸而受到了大家的好评。我也再次意识到，在

我们这个社会，到处充斥着晦涩难懂的表达方式，

人们感到十分为难，同时也极其渴求一种浅显易

懂的表达。

前面这本书，即所谓“标志篇”，主要是利用

道路标识、招牌、广告、导向标识等图像文字，向

大多数普遍人介绍了如何正确传达意思的表达技

巧，与之相对，这本书的焦点在于介绍在面对面

交流时如何说服对方的说话技巧。

今天，人们十分重视说明解释的重要性，对

我们而言，说明技巧也变得越来越重要，如果你
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不善言谈，不能很好地说明解释，不就会吃亏了

吗？

在开会时如果不能很好地表达自己的意思，

经常就会以一些始料未及的结果而告终；得不到

恋人的充分理解而失意受挫；没能向部下很好地

下达命令而使他们不能按指示工作；经常会发生

因为不善于说明而使客人误解甚至发火的事；不

善言谈，不能与朋友打成一片；因为不能进行浅

显易懂的授课而苦恼⋯⋯这本书就是为这些人而

写的，不管是多么不善言谈的人，只要掌握要领

就一定能够很好地表达。

我有一个不善于说明解释的部下，我只告诉

他二三点说话技巧的要领，他就如同换了一个人

似的，变得非常善于言谈，这一结果使我相当吃

惊，也是写作此书的动机。

在第一章，如同大家所意料的那样将介绍一

些晦涩难懂的说明例子，看看为什么会难懂，然

后，考察“理解”是什么意思，如果能明确这一

点，那么如何浅显易懂地进行说明这一问题就能
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自动解决了。

第二章是“说明技巧·基础篇”，将介绍简单

易行而且有效的七条要领。

在商业规则中有“八十比二十的法则”* 的说

法，即百分之二十的对策起到百分之八十的效果，

剩下的百分之八十起到百分之二十的效果。比如

说，对于某产品的索赔有 1 0 0 个改善方案，而只

需实施其中的 2 0 个就能够消除百分之八十的索

赔，也就是说，并不是 100 个对策都同等重要，其

中必有 2 0 个更有效果的对策

这种思维方式也运用于学习。

在这本书中，“更有效果的部分”就是第二章

的“基础篇”，第二章收集了大量简单易行而且有

效的基础说明技巧，时间不充裕的读者可以先看

这一部分，其他的部分等有时间再看。

第三章是应用编，将列举更细致的说明技巧，

请充分理解余下的部分，使你的说明技巧更趋完美。

*《8 0 比 2 0 的法则》理查德·科奇，仁平和平译，T B S

大不列颠刊。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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在最后，第四章列出了注意要点清单，在实

际说明解释时，请尽量利用这一清单做好周密的

准备。

若能善于言谈，周围的人就会理解并同意你

的主张，这就如同是手持一根随心所欲指挥众人

的魔杖一样，若拥有这根魔杖，就能使之成为人

生的重要支柱。通过此书，希望您能拥有这一人

生魔杖，成为巧妙表达的高手，笔者以此为幸。

藤 晃治

2002 年 10 月

藤 晃治

平成一一年三月
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为了说明浅显易懂，就必须从根本上

弄清什么是“浅显易懂”。

因此在第一章里，将举出我们身边的

晦涩难懂的说明实例，通过考察为什么难

懂，从而认清什么是“理解”。

另外，大脑下达“懂”与“不懂”的

判断，在这里了解懂与不懂时期大脑的活

动，从而考察什么是“浅显易懂”。
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◆ 重要的报告会

在序言中我提到曾给不善言谈的部下提建议

的事，下面我详细说一下。

在我上班的公司里，每个月都有一次定期报

告会，在大厅里用半天时间发表各部门的成果和

工作状况，这也是一个展示自己这一部门在全心

全意为全公司服务的场所，听众有相关工作人员

约 2 0 0 人，也有政府官员出席。

这一报告关系到自己这一部门的前途，因此，

经常由部门领导来发言，但有时会由重要工作的

直接工作人员来发言。

这并不单纯是由于直接工作人员适合发言，

还有一个目的即是让他们能够在公司崭露头角，

还有就是让他们习惯于发言，即使发言不成功，

听众也只是自己公司的职员而已，虽然是重要的

会议，但好过在客人面前发言失败，因此这一会

议有时也被作为发言的练习场所。
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◆ 简单确实的技巧

我有一个女部下，进公司才两三年，有一次

她开发的自动翻译软件销路很好，于是我决定下

次让她来发言。

在会议的一周前，我试着让她作发言的预先

练习，并召集了几个工作不太忙的职员来当听众。

虽说我早已意料到，但她的发言却实在是让

人不忍目睹，声音很小，语调平淡无味，不顾及

会场气氛而独自一个人发言，也不关心听众能不

能理解⋯⋯若要打分的话，1 0 0 分的满分只能打

15 或 20 分。

离正式发言只剩一周时间了，我急了，于是

根据自己的经验，给了她发言要点的 3 条建议：

1.在各个要点的开头处，简要说明其主旨。

2.舒缓深入地说明。

3.说明要点时要停顿一下。

以上都是第二章介绍的说明技巧的基本中的

基本。
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在这一周里，我又让她预演了两次，由于遵

循了那三条建议，她的发言取得了令人刮目相看

的进步。

第一次发言虽然只得了 2 0 分，但第二次由于

掌握了以上三条要领，可以得 6 0 分，而第三次排

练由于反复练习，可以得 8 0 分了。在正式发言时

已经达到满分 1 0 0 分了。

这也实际证明了我一向主张的“任何人都可

以做到浅显易懂的说明”这一观点。

◆ 难于理解的播音员

做到浅显易懂的说明并非难事。然而社会上

却充斥着各种晦涩难懂的解释。对于现代社会，

信息的顺畅流通是不可或缺的，要实现这一目的，

人们就必须互相理解对方的意图，但在我们的实

际社会中，由于各种晦涩难懂的解释，很多人不

禁疑惑驻足，不知所措。

如果拿人体来打比方的话，信息流通就相当

于血液的流通，对于健康而言，血液的顺畅流通


