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本章关键词：交际语言、功能、神效、语言运用技巧、寒暄

交际语言差劲的人，他的交际能力也一定不行。请看下面

这个小故事。

在某国的教堂中，有一天，一位教士在做礼拜时，忽然熬

不住烟瘾，便问牧师“：我祈祷时可以抽烟吗？”结果遭到了牧

师的呵责。其后又有位教士，也发了烟瘾，却换了一种方式问

道“：我吸烟时可以祈祷吗？”牧师竟莞尔一笑，答应了他的请

求。

可见，说话需要技巧。说话说得巧，可以占尽优势。

在会议时我们经常听到主持人这样发问：“不知各位对

此有何高见？”虽然从表面上看，这种问话很好听，但效果不

好。因为，谁敢肯定自己的见解就高人一等呢？就算是高见，

谁又好意思先开口呢？其实不妨问：“各位有什么想法呢？”

可见不太高明的话语会使自己处在尴尬境地。

说话人人都会，除非是哑巴，但对每个人来说，说话的水

平却相差甚远，因而效果差异也很大。譬如联系一件事情，有
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的人磨破嘴皮，却白费口舌；有的人寥寥数语，会马到成功。

有的人只言片语，会弄得剑拔弩张；有的人只须数语，能化干

戈为玉帛。语言的重要性在今天已被越来越多的人所重视。

其实朋友们只要发扬敢想、敢说、敢做的精神，不断地在语言

实践中学习运用语言，通过努力学习，刻苦锻炼，一定会不断

提高自己的语言水平，从而在交际生活中如鱼得水，巧舌如

簧，一展自己的风采。
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一、交际语言的功能和神效

古希腊哲学家、口才家亚里士多德曾说“：一个生活在社

会之外的人，同人不发生关系的人，不是动物就是神。”这说

明无论从人的生存发展的本质，还是从社会发展的需要看，

人都离不开社会的交往。而社交离不开语言，特别是有声语

言。口才是社会交际的基本工具和条件，交际要以口才为工

具，而交际又是施展口才的舞台和战场。所以，学习交际语言

知识，不仅是社会的需要，也是培养口才本身的需要。

寒暄让人拉近距离

例：有几位朋友来到海边，想看在这儿举行的帆船赛。可

当他们走向堤坝准备观看时，被警察挡住，不准上去，因为观

众已经满了。此时，一位姑娘说她去试试看。大约过了几分

钟，就看她招呼几位朋友过去，原来她已经说通了警察。

她说：“我先跟他寒暄，你在这么热的阳光下，维持秩序

实在很辛苦。你喜欢钓鱼吗等等。接着我告诉他，我们是来看

赛船的，可是只能站在岸边，根本看不到。于是他说，到堤坝

上看得很清楚。”

寒暄是交谈的媒触和润滑剂，它能在交谈者之间搭起一

座友谊的桥梁，因为寒暄能产生认同心理，满足人们的亲合

要求。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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寒暄的形式很多，下面是生活中常用到的几种形式：

问候式

两人见面可点头微笑，或说“你好”，或关心地询问近况：

“你的体操练得怎么样了？”然后就可以交谈起来。

夸赞式

人都需要肯定与承认，诚心的赞美是一种活跃的寒暄方

式。例如：

“小何，你这件裙子可真漂亮！”

“啊，谢谢你！”

短短的话语，双方都很舒服，可以顺利地交谈起来。

描述式

两个人见面后，一方以友好的语调描述对方正在做的事

情。如“：刚下课？”“回来了？”“上街呀？”

言他式

两人见面后，谈论不关双方的事。如：“今天天气太热

了！”“车子太挤了！”

这些寒暄方式，都可以用来与人们建立起人际接触，为

进一步攀谈架设桥梁，沟通情感。

寒 咬文嚼字暄尽管

一个青年画家去拜访德国著名比较单调、平淡 画家门采尔。青年画家

烦恼地说：“我往往一天就可以画完一张画，但是常常
且重复，却不可

一年才能卖出去 “：如果你不知是何原因。”门采尔说

忽视。路上相
花一年时间画一张画，那么，一天就可以卖出去了。”

见，明明是熟悉



第 5 页

的，却视而不见地擦身而过，既无体态语（如微笑点头之类），

又无言语表示，只能给人以傲慢、无礼的印象，触发敌视情

绪。

人际关系行为模式的规律之一是：一方表示的消极行为

会引起另一方相应的消极行为，一方表示的积极行为会引起

另一方相应的积极行为。且看甲、乙两人相遇时的情景：

甲：您好！好久没见了。

乙：是啊。忙吗？

甲：还好！您呢？

乙：杂事挺多的。

甲：我也是东跑西颠的。去哪儿？

乙：去图书馆借书。你去系里？

甲：不，实验室。上午有个实验要做（。双方点头微笑）再

见！

乙：再见！

在这个寒暄过程中，甲、乙双方的寒暄是主动式、被动式

交错进行，结果给对方留下良好的感觉。

相反，如果一方表示了积极行为后，另一方报之以消极

行为，双方的平衡就会破坏。

甲：您好！

乙：您好！

甲：忙吗？

乙：忙。
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甲：去哪儿？

乙：图书馆。

甲：再见！

乙：再见！

乙消极被动地应付谈话，会使甲感到没有得到应有的感

情补偿而不安。

如何积极有效地寒暄呢？一般须注意以下几个问题：

积极的姿态

在与别人相遇的瞬间，要迅速培养自己的愉快情绪，争

取主动，使对方从你的言行反应中感受到自己的存在，使其

受人尊重的心理需要得到满足。

集中注意力

任何漫不经心的言语只能使对方感到被轻视。

善于选择话题

根据社会学家的研究，与生人见面后的四分钟内，只宜

作一般性的寒暄，如问候，互通姓名，谈论一些无关紧要的话

题，应绝对避免提出易于引起争论的话题。至于与老朋友、老

同学、老乡或熟人相见寒暄，也有个选择话题的问题。

讲究方式

与生人初次见面的寒暄，一般需有两三个问答往复的过

程。熟人之间的寒暄，如常见面，往往只需一句话、一个招呼，

甚至只需一个眼神、一个微笑、一个手势。如久不见面，则宜

有两三个问答往复的过程
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小小称呼会有大作用

在交际生活中，对男人的称呼，比较单纯，一般都称先

生。可女子的称呼，就要兼顾身份了。一般称已婚的女子，用

夫姓称太太。如果她的身份高则称夫人较为妥当。对未婚的

女子，可以称其小姐。

称老师的太太，一般称师母，这样才能表示尊敬。对老师

的太太，是不适宜称为太太的。

称呼一个不明底细的女子，则应用“小姐”的称呼，这样

比贸然称她“太太”要安全得多，无论她是十六岁或是六十

岁。宁可让她微笑地告诉她是某夫人，也绝不可使她愤怒地

纠正“我还未结婚”！

有些在社会上活动的女子，虽然已婚，但仍然不高兴别

人称她为“夫人”，她仍愿意别人叫她某小姐。在拜访她之前

你最好先调查清楚，以免误事。若有人在旁介绍，则应依介绍

人所用的称呼方法，不可自作聪明，擅自更改。

前面是一般性的称呼法。如果要称呼的对方，需兼顾到

他的职位和身份，则更要谨慎从事。

“先生”两字是最普通的，甚至可以用到去称呼高级的军

政长官。当你觉得没有称呼他的职衔的必要时，或不知道对

方究竟是什么职衔的时候，这种称呼应该是最恰当的。

以职衔来称呼一个军政长官时，不必叫出对方的姓氏。

这一点，在需要进出军政机构的人不可不注意。此外称主席、

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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部长、县长等也一概如此。只有在你用“先生”二字来称呼他

们时，姓氏才是必需的。

有些人在几年前做过局长，现在还爱别人称他作局长。

有些长官昔日的下属和去拜访他的客人，现在还习惯叫他某

长官。若你要拜访这样一种人，也以先探听清楚为上策。

有时，不宜用“君”字称呼别人，这多是以前学校里年轻

的同学们互相称呼的方式，拿到社会上用时，人们觉得你还

没有脱离学校的习气。

以前的家庭里，客人称主人家里的仆人，通常都加上

“哥”或“姐”字，如“财哥”“、兰姐”，这是客人所应有的礼貌，

除非你和主人十分相熟，常在他家里进出，才可以叫他的名

字。不过，现在比较不太讲究这一点，最多称呼“先生”或类似

适合的称呼而已。一般知道其名字的，都直呼其名字。对待司

机、服务员等，如果你用一个适当的称呼，往往可以得到更周

到的服务。台湾人有时用“司机老大”称呼出租车司机，这种

称呼会使司机觉得格外亲切。对服务员等人，如果你称呼他

老兄、朋友之类，你会得到更满意的款待。

有些场合，如果你适当称呼对方的名字，也会收到亲切

愉快的效用，这就要看你的身份与当时的情况灵活运用了。

我国古代有一些文明称呼，有的至今还被沿用。例如我

们有时用十分尊敬的口吻去称呼与对方有关的人或事物。

常用的有“令”，如“令尊（”父）“、令堂（”母）“、令郎”

（子）“、令爱（”女）“；贵”，如“贵厂”“、贵校”“、贵府”“、贵姓”；
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“大”，如“大作”“、大礼”“、大名”，等等。

与此相反，称自己则用谦恭的口吻。常用的有“敝”，如

“敝人”“、敝厂”“、敝舍”“；拙”，如“拙作”“、拙著”“、拙见”；

“卑”，如“卑职”，等等。

有人喜欢用绰号去称呼自己熟悉的人。

绰号有两种，一种是表示喜爱、表示友善的，如“铁榔

头”“、诗人”“、博士”等。这样称呼自己的朋友，显得格外亲

热。

另一种是明显带有讽刺甚至侮辱意味的，如“铁公鸡”、

“傻子”“、十三点”等。用这样的绰号称呼自己的朋友是对朋

友的极大不尊重。当然，有时长辈为表示对晚辈的格外喜欢，

故意反其道而用之，称晚辈为“狗仔”“、傻女”等，这是例外。

称呼在场的许多人，如果不适用“同志”这一泛称，那么

应按先长后幼、先上后下、先疏后亲的次序使用各种不同的

称呼。

我说你听

对于一个人的称呼，似乎是件极简单的事，但若你留心现代人的称呼名

目的复杂，就会明白一个适宜得体的称呼，常会发生微妙的作用，或不致因错

用而造成不愉快的事情了。

得体的呼唤让人亲切

当你需要跟别人说话，别人还不知道时，你需要呼唤，让

对方明白你要跟他说话。
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呼唤与应答是交谈的前奏，弄不好，会影响后面的交谈。

呼唤熟人，要先按原已形成的称呼呼唤，然后用请求、商

量的语气，说明呼唤别人的目的。比如：

“刘厂长，请等一下，有件事跟您商量。”

“王奶奶，你家小立在不在？老师找他。”

“小陈，麻烦你一下，帮我捎瓶饮料回来。”

如果离被呼唤的人较远，可以用“喂”“、哎”等表示呼唤

的词，可以提高嗓门，拖长声音呼喊。如：

“喂 老张同志，请等一等！”

“哎 有人找你⋯⋯”老丁 。

如果被呼唤的人就在身边，声音就没有必要太高太长，

甚至可用耳语，或打个呼唤的手势也可以。距离较近也可以

先用“喂”“、哎”表示招呼，但应该马上接上其他话语，如：

“喂，售货员同志，有没有大号的白背心？”

“喂，大姐，这菜多少钱一公斤？”

如果你打招呼时别人正忙着，

没听到，应该重新打招呼，而 语言圈套不要为

别人没理你，立即来一句“：有什么 误您抬脚了

了不起！”这样，可能会把事情弄僵。 甲踩了乙的脚。

乙：对不起呼唤陌生人，比呼唤熟人要更 ，耽误您

的脚落地了！
客气。对人的称呼，不要只是叫“穿

甲：没什么 请原谅

红衣服的”“、卖茶的”“、背书包的”、
耽误您抬脚了！

“带小孩的”，这种“的”字结构的呼



第 11 页

唤后边，还要加上“同志”“、师傅”等通称词语，只用“嗨”、

“喂”是很不礼貌的。

呼唤，有时也会叫错人，别人有时也会因误会而应答，这

时应该说“对不起，误会误会”“、实在对不起，我认错人了”等

等，向对方表示歉意。不要一看认错了人，回头就走；或别人

误会，就给人家白眼，或出言不逊。

当发觉被人呼唤时，不管声音熟不熟或认识不认识对

方，都要立即停车、停步、应答。如果误应了别人的呼唤，也应

说声“对不起”。明知有人呼唤却故意不回声，拒绝别人要求

或别人认错了人就给人白眼，或自己误会应答也不向对方表

示歉意，都是不礼貌的。

“对不起”的神效

“对不起”这三个字看来简单，可是它的效用，可绝对不

是别的字所能比拟的。这三个字，能使强顽者点头，能使惯怒

者怒气消减。

你在公共汽车上误踩了别人的脚，你说声“对不起”，被

踩的人自然不会计较什么了。人的心理是这样，对于许多事

情皆可原谅。若因为你的过失，使别人吃亏，而你还不承认自

己的不是，好像别人的吃亏是咎由自取似的，这就不能使别

人原谅你了。

消除恶感，避免伤害对方的感情，最聪明的办法就是自

己谦逊一点。自己有过失的时候立刻道歉，别人会给你同情

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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的。

反之，不承认过错，就难怪对方生气了。不见许多口角变

成打架，或因一两句话而酿成命案的，皆由此而起吗？倘若我

们大家都不忘记“对不起”这三个字的巧妙，我们的生活将会

减少很多不愉快。

“对不起，害你等了许多时候。“”对不起，你可以替我把

茶水递过来吗？”在日常生活中，这三个字真是用途太多了。

“对不起”三个字，意思无非是让别人占个上风，你既然

让他占了上风了，他还有什么更多的要求呢？息事宁人，莫善

于此。要使家庭不失和，朋友不交恶，这三个字真是有效的灵

药。

下次在电影院里要经过别人座位时，请先说声“对不

起”，那么让路的人一定不会把眉头皱起；如果你招待你的顾

客时多说两声“对不起”，那么，生意十之八九会成功的。

“谢谢”并非仅是客套语

“谢谢”不仅仅是礼貌用语，也是沟通人们心灵的桥梁。

“谢谢”这个词似乎极为普通，但在交际中运用恰当，则产生

的魅力无穷。

说“谢谢”时必须有诚意，要发自内心，这样，对方才

不会感到是一种应酬的客套话。

说“谢谢”时要认真、自然、直接，不要含糊地咕噜一

声，更不要怕别人知道你在道谢而不好意思。
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说“谢谢”时应有明确的称呼，通过称呼被谢人的名

字，使你的道谢专一化。如果感谢几个人，最好要一个个向他

们道谢，这样会在每个人心里引起反响和共鸣。

说“谢谢”时要有一定的体态，头部要轻轻点一点，目

光要注视着你要感谢的人，而且要伴随着真挚的微笑，这样

在对方心里引起的反响会更强烈。

说“谢谢”时要及时注意对方的反应。对方对你的感

谢感到茫然时，你要用简洁的语言向他道出致谢的原因，这

样才能使你的道谢达到目的。

为别人帮忙、办事，多少总要耗费一些精力，有时还不得

不辗转求人或托情，欠下别人一笔“人情债”。我们道谢时，一

般要用含有歉意的语言来表示不安之心。如“真对不起”“、烦

您⋯⋯”“、劳您⋯⋯”“、实在不好意思”“、真令人过意不去”、

“让您费心了”等等。

有时，道谢者在口头表示谢意的同时，往往还要赠以礼

物。送上礼物时，你可以随口说一句：“一点小意思，不成敬

意。”或者说“：随便买了点小东西，不知道您喜欢不喜欢。”许

多人习惯于在告辞时才这么说，目的在于不事宣扬，也便于

对方接受。这么做，可以避免物品冲淡了人情。否则，有意张

扬，反复提及，就有将人与人之间的互相帮助降为金钱关系

之嫌。

对道谢者来说，有机会时在行动上给对方以回报，也是

需要的。这种心愿，可能时要适当表露。
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你可以说“：今后，能给我一个回报的机会吗？“”我很想

投桃报李，需要时可不要把我忘了。”“希望在适当的时候让

我为您出点力，以表示一份小小的心意。“”不能赏个脸吗？让

我为您奔波一次，以免心中不安。”等等。

道谢是为了表达感激之情，如果使施惠者反而因此窘

迫，便违背了本意。

为了不致使人窘迫，道谢要考虑时间、地点和对方的特

点。比如，被谢者不希望局外人知道自己帮了你，你就应尊重

对方的意愿。如果恰巧在大庭广众之下遇见对方，就要含蓄

地表示谢意，或者小声地耳语，甚至可借握手之机，用热情有

力的动作，加上含笑的眼神来表示。也可以说： ，我有一点

小事想同您单独说几句。”借此离开人群，找个合适处再坦诚

相谢。

对他人的道谢要答谢，答谢在措词上要注意以下几点：

帮助合乎情理，不足称谢

“老兄，为你出点力是应该的，有什么可谢的呢？”

“我们同事之间，今天我帮你，明天你帮我，这是很正常

的事嘛。”

“我跟你还要谢？你可不要见外。”

表示不为自己增添多少麻烦

“一点小事，又不要我花多少时间。”

“我自己也需要，不过捎带一下而已。”

“我这是顺便，您别放在心上。”
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“是花了点时间，但我觉得并不麻烦。”

）必要时表示不安的心情

“您快别这么说，我都有点不好意思了。”

“瞧，我被您说得快脸红了。”

“这么重的礼，我受之有愧。”

收受礼物请对方下不为例

“谢谢您为我买了这么好的礼物，我非常高兴。”

“劳您破
咬文嚼字

费，不好意思。”
有一次，德国 名诗人歌德在公园散步，正好与

“恭敬不如
一位经常批评他的评论家狭路相逢。

从命
“我是从来不给蠢货让路的！ 评论家傲慢地道。

。这份礼我

笑眯 就收了，下不为“我倒正好相反！ 歌德说完 眯地让开了路。

例吧！”

二、交际语言的运用技巧

在社会交际中，我们发现总是有人成为大家的中心，受

到大部分人的欢迎；而也有人却总是被冷落。究其原因，除了

行事风格、人品等因素外，是否能够高水平地运用语言，无疑

是十分重要的。

巧妙掌握说话的时机

说话除了要选择适当的场合，还要适时。
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一个人说话的内容不论如何精彩，但如果机会掌握不

好，就无法达到说话的目的。因为听者的内心，往往随着时间

变化而变化。要对方愿意听你的话，或者接受你的观点，都应

当选择适当的场合和时机。这有如一个参赛的棒球运动员，

虽有良好的技艺、强健的体魄，但是他没有把握住击球的“决

定性的瞬间”，或早或迟，棒就落空了。

所以，说话的时机对你非常宝贵。但何时才是这“决定性

的瞬间”，怎样才能判明并咬住，并没有一定的规则，主要是

看对话时的具体情况，凭你的经验和感觉而定。一般来讲，应

该从下面几个方面把握：

讲话要及时“切入”话题，首先必须找到双方共同关

心的基本点。

例：王某新买了一台洗衣机，因质量问题连续几次拉到

维修站修理，都没有修好。后来，他找到经理诉说苦衷。

经理立即把正在看武侠小说的年轻修理工小张叫来，询

问有关情况，并提出批评，责令其速同客户回去重修。

一路上，小张铁青着脸不说一句话。王某灵机一动，问

道：“你看的《黄河大女
说古论今

侠》是第几集？”对方答
我国最早的诗歌总集《诗经》中

道：“第二集，快看完了，
就有 嘤其鸣矣，求其友声。相彼鸟

可惜借不到第三集。”王
矣，犹求友声；伊人兮，不求友声”的

某说：“我家还有不少武 诗句，表达了人类渴求交往的愿望。

侠小说，等一会你尽管借
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去看。”

紧接着，双方围绕武侠小说你一言我一语，谈得津津有

味，开始时的紧张气氛消除了。后来，不但洗衣机修好了，两

个人还成了要好的朋友。

切入话题要注意双方所关心的共同点，还要考虑在

什么时候最好。

在讨论会上，要是先发言，虽可以在听众心中造成先人

为主的印象，但因过早，气氛还较沉闷，人们尚未适应而不愿

随之开口；若是后讲，则可进行归纳整理，井井有条，或针对

别人的漏洞，发表更为完善的意见，但因太晚，人们都已感到

疲倦，想尽快结束而不愿再拖延时间，也就不想再谈了。

据此，专家经过研究指出：最好是在二三个人谈完之后

及时切入话题，这样效果最佳。这时的气氛已经活跃起来，不

失时机地提出你的想法，往往容易引起关注。

例：电冰箱老化了，制冷效果很差。丈夫几次提出要买一

个新的，都因妻子不同意而没有买成。

中午，妻子对丈夫说：“今天真热，你把冰箱里的冰棒给

我拿一支来。”

丈夫打开冰箱说“：冰棒都化了。”

“这个破冰箱！”妻子抱怨道。

“还是再买一个新的吧。”

“买一个吧。”妻子欣然同意了。

到了商店，看中了一个冰箱，一问价格，要二千多元。


