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你无法赢得争论

十之八九，争论的结果会使双方比以前更

相信自己绝对正确。你赢不了争论。要是

输了，当然你就输了；如果赢了，还是输

了。

第二次大战刚结束的某一天晚上，我在伦敦学到一个极

有价值的教训。当时我是罗斯，史密斯爵士的私人经纪。大

战期

界。没有人完成过这种功业，他

，史密斯爵士曾任澳洲空军战斗机飞行员，派在巴勒

斯坦工作。欧战胜利缔结和平后不久，他以三十天之内飞行

半个世界的壮举震惊了全

赠他五千美元，英皇授予爵造成很大的轰动。澳洲政府

大英帝位；有一阵子，他是联合王国治下最受谈论的人
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事，并引用

国的林白。有一天晚上我

宴席中，坐在我右边的

次为推崇他而举行的宴会。

先生讲了一段幽

了一句话，意思是：“谋事在人，成事在天。”

道出处，一点疑问也没有。为

那位健谈的先生提到，他所征引的那句话出自圣经。他

错了。我知道。我很肯定地知

了表现优越感，我很多事，很讨嫌地纠正他。他立刻反唇相

讥，什么？出自莎士比亚？不可能！绝对不可能！那句话出

自圣经，他确定是如此。

葛孟在我左那位先生坐在右边，我的老朋友法兰克

边。他浸淫莎士比亚的著作已有多年，于是我俩都同意向他

请教。葛孟听了，在桌下踢了我一下，然后说：“戴尔，你

错了，这位先生是对的。这句话出自圣经。”

莎士比亚。”

那晚回家的路上，我对葛孟说：“法兰克，你明明知道

那句话出自

“是的，当然，”他回答，“哈姆雷特第五幕第二场。

可是亲爱的戴尔，我们是宴会上的客人。为什么要证明他错

了？那样会使他喜欢你吗？为什么不保留他的颜面？他并没

问你的意见啊。他不需要你的意见。为什么要跟他抬杠？永

远避免跟人家正面冲突。”

永远避免跟人家正面冲突。说这句话的人虽已经过世

了，但我受到的这个教训仍长存不灭。

那是我最需要的教训，因为我向来是个积重难返的杠子

头。小时候，我和我哥哥为天底下任何事物都抬杠。进入大

学，我又选修逻辑学和辩论术，也经常参加辩论比赛。后来

我在纽约讲授演讲与辩论；有一度我曾想写一本这方面的
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你使他自惭。你伤了他的自尊。他会怨恨

要象你避免响

书。从那次之后，我听过、看过、参加过、也批评过数以千

次的争论。这一切的结果，使我得到一个结论，天底下只有

一种能在争论中获胜的方式，就是避免争论。

尾蛇和地震那样避免争论。

十之八九，争论的结果会使双方比以前更相信自己是绝

对正确。你赢不了争论。要是输了，当然你就输了；如果赢

了，还是输了。为什么？如果你的 ，使对方的论点被攻

击得千疮百孔，证明他一无是处。那又怎么样？你会觉得洋

洋自得。但他呢

你的胜利。而且

“一个人即使口服，但心里并不服。”

潘恩互助人寿保险公司立下了一项铁则：“不要争论。”

真正的推销精神不是争论。人的心意不会因为争论而改

变的。

举例说明：几年前，有位很冲的爱尔兰人名叫欧哈瑞，

上过我的课。他受的教育不多，但，却很爱抬杠。他做过人

家的汽车司机，后来因为推销卡车并不成功而来求助于我。

是跟顾客争辩。如果对方我问了几 个简单的问题，就发现他老

挑剔他的车子，他立刻会涨红脸大声强辩。欧哈瑞承认，那

时候，他在口头上倒赢了不少辩论。他后来对我说，“我老

是走出人家的办公室说：‘我总算整了那驴蛋一次。’我的确

整了他一次，可是我什么都没有卖给他。”

话。我立即要做我的第一个难题不在于教欧哈瑞怎么

的是，训练他如何自制，避免口角。

欧哈瑞现在是纽约怀德汽车公司的明星推销员。他怎么
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富兰克林所说的：

成功的？这是他的说法：“如果我现在走进顾客的办公室，

而对方说：‘什么？怀德卡车？不好！你送我我都不要，我

要的是何赛的卡车。’我会说：‘老兄，何赛的货色的确不

错。买他们的卡车绝对错不了。何赛的车是优良公司的产

品，业务员也刮刮叫。’

还说一下午的‘何赛的车子最好’。接着我们

“这样他就无话可说了。没有抬杠的余地。如果他说何

赛的车子最好，我说没错，他只有住口了。他总不能在我同

意他的看法后，

不再谈何赛，我就开始介绍怀德的优点。

“当年若是听到他那种话，我早就气得一阵红一阵白

了。我会开始挑何赛的错；我愈批评别的车子不好，对方就

愈说它好；愈辩之下，对方就愈喜欢我的竞争对手的货品。

“现在回忆起来，真不知道过去是怎么干推销工作的。我

一生里花了不少时间在抬杠。我现在守口如瓶了。果然有效。”

正如睿智的班杰明

“如果你老是抬杠、反驳，也许偶尔能获胜；但那是空

洞的胜利，因为你永远得不到对方的好感。”

因此，你自己要衡量一下：你宁愿要那样一种字面上

的、表面上的胜利，还是别人对你的好感？

你在争论中可能有理，但要想改变别人的主意，你就错

得使你一切都徒劳

麦肯铎，以多年美国威尔逊总统任内的财政部长威廉

政治生涯获致的经验，归结为一句话：“靠辩论不可能使无

知的人服气。”

“无知的人？”麦肯铎说得太保留了。据我本人的经
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徵不可。”

验，不论对方聪明才智如何，你也不可能靠辩论改变任何人

的想法。

比方说，所得税顾问派生，为了一笔关键性的九千块

钱，跟一位政府的税务稽核争论了一个小时。派生解释这九

千块钱事实上是应收帐款中的呆帐，不可能收回来，所以不

该徵收所得税。那位稽核反驳道，

“那位稽核非常冷酷、傲慢，而且顽固，”派生在课堂

上说，“任何事情和理由都没有用⋯⋯我们愈争执，他愈顽

固，所以我决定不再同他理论，开始改变话题捧他几句。”

“我说，‘比起其他要你处理的重要而困难的事情，我

想这实在是不足挂齿的小事。我也研究过税务问题，但那是

书上的死知识。你的知识全是来自实务工作的经验上。有时

我真想有份象你这样的工作，那样我就会学到很多。’我说

得很认真。

“这下，稽核员在椅子上伸直身子，花很多时间谈论他

的工作，告诉我发现过许多税务上的鬼花样。他的口气慢慢

地友善起来；接着又谈起他的孩子。临告别的时候，他说要

再研究研究我的问题，过几天会通知我结果。

“三天后，他打电话到我办公室，通知我那笔所得税决

定不徵了。”

这位税务稽核表现了人性最常见的弱点。他要的是一种

重要人物的感觉。派生愈和他争论，他愈要高声强调职务上

的权威。但一旦对方承认了他的权威，争执自然偃旗息鼓，

有了扩张自我的机会，他就变成一位富于宽容和有同情心的

人了。
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拿破仑的家务总管康斯丹，在“拿破仑私生活拾遗”

中，写到拿破仑和约瑟芬打桌球时曾说：“虽然我的技术不

错，但我总是让她赢，这样她就非常高兴。”

我们可以从康斯丹学到颠扑不破的教训。让我们的顾

客、情人、丈夫、太太，在琐碎的争论上赢过我们。

释迦牟尼说：“恨不消恨，端赖爱止”，争强疾辩绝不

可能消弭误会，只能靠技巧、协调、宽容，以及用同情的眼

光去看别人的观点。

林肯有一次斥责一位和同事发生热烈争吵的青年军官。

“任何决心有所成就的人，”林肯说，“决不肯在私人争执

上耗费时间。争执的后果不是他所能承担得起的，而后果包

括发脾气，失去了自制。要在跟别人拥有相等权利的事物上

多让步一点；而那些显然是你对的事情就让步少一点。与其

跟狗争道，被它咬一口，倒不如让它先走。’就算宰了它，也

治不好你被咬的伤。”

在《点点滴滴》一书中的一篇文章，提出了怎样使不同

的意见不致成为争论的建议：

一欢迎不同的意见

记住这一句话：“当两个伙伴意见总是不同的时候，其

中之一就不需要了。”如果有些地方你没有想到，而有人提

出来的话，你就应该衷心感谢。不同的意见是你避免重大错

误的最好机会。

二不要相信你直觉的印象

当有人提出不同意见的时候，你第一个自然的反应是自

卫。你要慎重。你要保持平静，并且小心你的直觉反应。这
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能是对的。在

方。差劲的地方，而不是你最好的可能是你

三控制你 的脾气

记住，你可以根据一个人在什么情况下会发脾气的情

形，测定这个人的度量和成就究竟有多大。

四 先 听 为 上

让你的反对者有说话的机会。让他们把话说完。不要抗

拒、防护或争辩。否则的话，只会增加彼此沟通的障碍。努

力建立了解的桥梁。不要再加深误解。

五导找同意的地方

司意的意见。在你听完了反对者的话以后，首先去想你

六 要 诚 实

承认你的错误，并且老实地说出来。为你的错误道歉。

这样可以有助于解除反对者的武装和减少他们的防卫。

七同意仔细考虑反对者的意见

同意出于真心。你的反对者提出的意

这时，同意考虑他们的意见是比较明智的做法。如果等到反

对者对你说：“我们早就要告诉你了，可是你就是不听。”

那你就难堪了。

八为反对者关心你的事情而真诚地感谢他们

任何肯花时间表达不同意见的人，必然和你一样对同一

件事情感到关心。把他们当做要帮助你的人，或许就可以把

你的反对者转变为你的朋友。

问题考虑清楚九延缓采取行动，让双方都有时

建议当天稍后或第二天再举行会议，这样所有的事实才

可能都考虑到了。在准备举行下一次会议的时候，要问问自
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歌剧男高音真

己：

“反对者的意见，可不可能是对的？还是有部分是对

的？他们的立场或理由是不是有道理？我的反应到底在减轻

问题或只不过是在减轻一些挫折感而已？我的反应会使我的

反对者远离我还是亲近我？我的反应会不会提高别人对我的

评价？我将会胜利还是失败？如果我胜利了，我将要付出什

么样的代价？如果我不说话，不同的意见就会消失了吗？这

个难题会不会是我的一次机会？”

听

皮尔士的婚姻差不多有五十年之久了。

一次他说：“我太太和我在很久以前就订下了协议，不论我

们对对方如何地愤怒不满，我们都一直遵守着这项协议。这

项协议是：当一个人大吼的时候，另一个人就应该

因为当两个人都大吼的时候，就没有沟通可言了，有的只是

噪音和震动。”

因此，规则的第一条是：

“从争论中获胜的唯一秘诀是避免争论。”
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如何避免造成敌人

就能承认自己也许会弄错

且，可以使对方跟你一样宽宏大度，承认

他也可能有错。

免争论，而

罗斯福入主白宫的时候，他承认说，如果他当提奥多

的决策能有百分之七十五的正确率，就达到他预期的最高标

准了。象罗斯福这么一位本世纪的杰出人物，最高希望也只

有如此，你我呢？

了？

如果你有百分之五十五的胜算把握，大可以到华尔街证

券市场一天赚个一百万元，如果没这个把握，你凭什么说别

人错

你可以用一个眼神，一不论你用什么方式指责别人

而如果你告诉他他错了，你以为他会同意你吗？

种说话的声调，一个手势，就象以话语那么明显地告诉别人

他错了

因为你直接打击了他的智慧、判断力、荣耀和自尊绝不会

心。这会使他想反击，但决不会使他改变心意。即使你搬出

所有柏拉图或康德的逻辑，也改变不了他的己见，因为你伤

了他的感情。

永远不要这样开场：“好，我证明给你看。”这句话大
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斐尔爵士对他的儿子

错特错，等于是说：“我比你更聪明。我要告诉你一些事，

使你改变看法。”

那是一种挑战。那样会揭起战端，在你尚未开始之前，

对方已经准备迎战了。

即使在最温和的情况下，要改变别人的主意都不容易。

那为什么要使它更不容易呢？

为什么要使你自己的困难更加一层呢？如果你要证明什

么，不要让任何人看出来。技巧要到家，使对方察觉不出

来。

“必须用若无实有的方式教导别人，提醒他不知道的好

象是他忘记的。”

三百多年以前意大利天文学家伽利略说：

你不可能教会一个人任何事情；你只能帮助他自己学

会这件事情。”

正如英国十九世纪政治家查士德

所说的：

“如果可能的话，要比别人聪明，却不要告诉人家你比

他聪明。”

“我只知道一件事，苏格拉底在雅典一再地告诫门徒

就是我一无所知。”

我不能奢望比苏格拉底更高明，因此我不再告诉别人他

们错了。我发现，这么做会有收获。

是的，即使你知如果有人说了一句你认为错误的话

我倒道是错的 你若这么说不更好吗：“唔，是这样的

另有一种想法，但也许不对。我常常会弄错，如果我弄错
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伦克是道奇汽车在蒙他拿州

了，我 愿意被纠正过来。我们来看看问题的所在吧。”

用这种句子“我也许不对。我常常会弄错。我们来看看

问题的所在。”确实会得到神奇的效果。

无论什么场合，没有人会反对你说：“我也许不对。我

们来看看问题的所在。”

我们班上一位同学哈尔德

比林斯的代理商，他就运用了这个办法。他说销售汽车这个

行业压力很大，因此他在处理顾客的抱怨时，常常冷酷无

情，于是造成了冲突，使生意减少，以及产生种种的不愉

快。

他对班上说，“当了解这种情形并没有好处后，我就尝

试另一种办法。我会这样说：‘我们确实犯了不少错误，真

是不好意思。关于你的车子，我们可能也有错，请你告诉

我。’

“这个办法很能够使顾客解除武装，而等到他气消了之

后，他通常就会更讲道理，事情就容易解决了。很多顾客还

因为我这种谅解的态度而向我致谢。其中两位还介绍他们的

朋友来买新车子。在这种竞争剧烈的商场上，我们需要更多

这一类的顾客。我相信对顾客所有的意见表示尊重，并且以

灵活和礼貌的方式加以处理，就会有助于胜利。”

你承认自己也许会弄错，就绝不会惹上困扰。这样做，

不但会避免所有的争执，而且可以使对方跟你一样地宽宏大

度，承认他也可能弄错。

如果你肯定别人弄错了，而率直地告诉他，可知结果会

如何？我举一个特殊的例子来说明。施先生是一位年轻的纽
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哈维士

约律师，最近在最高法庭内参加一个重要案子的辩论。案子

牵涉了一大笔钱和一项重要的法律问题。

在辩论中，一位最高法院的法官对施先生说：“海事法

追诉期限是六年，对吗？”

施先生停顿住，看了法官半晌，然后率直地说：“庭

上，海事法没有追诉期限。”

“庭内顿时静默下来，”施先生后来在作者的班上讲述

他的经验说：“似乎气温一下就降到冰点。我是对的。法官

是错的。我也据实地告诉了他。但那样就使他变得友善了

吗？没有。我仍然相信法律站在我这一边。我也知道我讲得

比过去都精彩。但我并没有使用外交辞令。我铸成大错，当

众指出一位声望卓著、学识丰富的人错了。”

没有几个人具有逻辑性的思考。我们多数人都犯有武

断、偏见的毛病。我们多数人都具有固执、嫉妒、猜忌、恐

惧和傲慢的缺点。因此，如果你很想指出别人犯的错误时，

请在每天早餐前坐下来读一读下面这段文字。这是摘自詹姆

罗宾森教授那本很有启示性的《下决心的过程》

中的一段话：

“我们有时会在毫无抗拒或被热情淹没的情形下改变自

己的想法，但是如果有人说我们错了，反而会使我们迁怒对

方，更固执己见。我们会毫无根据地形成自己的想法，但如

果有人不同意我们的想法时，反而会全心全意维护我们的想

法。显然不是那些想法对我们珍贵，而是我们的自尊心受到

了威胁⋯⋯‘我的’这个简单的词，是做人处世的关系中最

重要的，妥善运用这两个字才是智慧之源。不论说‘我的’
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不错，她说的是实话，可是没有人肯听别人羞

也讨厌别人纠正我们对火车的知识、

晚餐，‘我的’狗，‘我的’房子，‘我的’父亲，‘我的’国家或

‘我的’上帝，都具备相同的力量。我们不但不喜欢说我的表

不准，或我的车太破

水杨素的药效或亚述王沙冈一世生卒年月的错误⋯⋯我们愿

意继续相信以往惯于相信的事，而如果我们所相信的事遭到

了怀疑，我们就会找尽藉口为自己的信念辩护。结果呢，多

数我们所谓的推理，变成找藉口来继续相信我们早已相信的

事物。”

罗吉斯在他的《如何做人》一书杰出的心理学家卡尔

中写着：

“当我尝试去了解别人的时候，我发现这真是太有价值

了。我这样说，你或许会觉得奇怪。我们真的有必要这样做

吗？我认为这是必要的。在我们听别人说话的时候，大部分

的反应是评估或判断，而不是试着了解这些话。在别人述说

某种感觉、态度或信念的时候，我们几乎立刻倾向于判定‘说

得不错’，或‘真是好笑’，‘这不正常吗’，‘这不合道理’，

‘这不正确’，‘这不太好’。我们很少让自己确实地去了解这

些话对其他人具有什么样的意义。”

有一次，我请一位室内设计师为我家布置一些窗帘。当

帐单送来时，我大吃一惊。

过了几天，一位朋友来看我，看到了那些窗帘。她问起

价钱，而后面有得色的说：“什么？太过分了。我看他占了

你的便宜。”

真的吗

辱自己判断力的实话。因此，身为一个凡人，我开始为自己
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最引人

辩护。我说贵的东西终究有贵的价值，你不可能以便宜的价

钱买到高品质又有艺术品味的东西，等等。

第二天另一位朋友也来拜访，开始赞扬那些窗帘，表现

得很热心，说她希望家里负担得起那些精美的窗帘。我的反

应完全不一样了。“说句老实话，”我说，“我自己也负担

不起。我付的价钱太高了，我后悔订了它们。”

当我们错的时候，也许会对自己承认。而如果对方处理

得很巧妙而且和善可亲，我们也会对别人承认，甚至以自己

的坦白率直而自豪。但如果有人想把难以下咽的事实硬塞进

我们的食道⋯⋯

葛里莱，激美国南北战争期间，最著名的报人哈利斯

烈地反对林肯的政策。他相信以论战、嘲弄、詈骂就能使林

肯同意他的看法。他发起攻击，日复一日，年复一年。就在

林肯遇刺的那天晚上，葛里莱还发表了一篇尖刻、粗暴、攻

击林肯的文章。

骂是永远办不到的。

那些尖厉的攻讦使得林肯同意葛里莱了吗？一点也没

有。嘲弄和

的理想建议，不妨看看班杰明

如果你想知道一些有关做人处世、控制自己、增进品格

富兰克林的自传

入胜的传记之一，也是美国的一本古典名著。

在这本自传中，富兰克林叙述他如何克服好辩的坏习

惯，使他成为美国历史上最能干、最和善、最圆滑的外交

家。

有一天，当富兰克林还是个毛躁的年轻人时，一位教友

会的老朋友把他叫到一旁，尖刻地训斥了他一顿，情形大致
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限。”

如下：

“班，你真是无可救药。你已经打击了每一位和你意见

不同的人。你的意见变得太珍贵了，弄得没有人承受得起。

你的朋友发觉，如果你不在场，他们会自在得多。你知道的

太多了，没有人能再教你什么；没有人打算告诉你些什么，

因为那样会吃力不讨好，又弄得不愉快。因此你不可能再吸

收新知识了，但你的旧知识又很

我知道富兰克林的优点之一是，他接受了那次惨痛的教

训。他已经够成熟、够明智，以致能领悟也能发觉他正面临

社交失败的命运。他立即改掉傲慢、粗野的习性。

“我立下一条规矩，”富兰克林说，“决不正面反对别

人的意见，也不准自己太武断。我甚至不准许自己在文字或

语言上措辞太肯定。我不说‘当然’、‘无疑’等，而改用‘我

想’、‘我假设’、或‘我想像’一件事该这样或那样；或者‘目

前我看来是如此’。当别人陈述一件我不以为然的事时，我决

不立刻驳斥他，或立即指正他的错误。我会在回答的时候，

表示在某些条件和情况下，他的意见没有错，但在目前这件

事上，看来好象稍有两样等等。我很快就领会到改变态度的

收获；凡是我参与的谈话，气氛都融洽得多了。我以谦虚的

态度来表达自己的意见，不但容易被接受，更减少一些冲

突；我发现自己有错时，也较没有什么难堪的场面，而我碰

巧是对的时 ，更能使对方不固执己见而赞同我。

“我一开始采用这套方法时，确实觉得和我的本性相冲

突，但久而久之就愈变愈容易，愈象我的习惯了，而也许五

十年以来，没有人听我讲过些什么太武断的话。（我正直品
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