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《说话的资本全集》

前言

　　每个人都会说话，但每个人说话的效果却千差万别。为什么会这样呢? 原因在于说话的方法、说
话的能力、说话的内容存在差异，也就是我们所说 的说话水平有高有低。 说话，不仅是一种生理功
能，更是一种能力。一个人如果善于言辞。口 才好，就可能把自己的工作生活安排得有趣而且非常愉
快，不仅使自己快乐 ，也使他人快乐。具有超一流的口才，是一个人能取得成功的关键因素之一 。
在商界、政坛以及个人生活中，如果拥有迅速说服他人的好口才，会赢得 令他人羡慕的机会，会受到
上司的赏识、同事的尊敬、下属的爱戴、还有客 户的信赖。 试看会说话的人，纵然口若悬河，滔滔
不绝，听者也不以为苦；纵然片 言只语，一字千金，也能绕梁三日。语言真是神奇，一句话说得好。
可以说 得人笑；一句话说得不好，可以说得人跳。一句话可以化友为敌，引发一场 争论甚至导致一
场战争；一句话也可能化敌为友，冰释前嫌。 可以肯定的是，那些会说话的人身上都有共同的特质。
这些特质表现为 ：能从新的角度看事物，能就众人熟知的事物提出独到的观点；有广阔的视 野，谈
论的题材超越自身生活的范畴；充满热情，让人感觉到。他们对于生 活中所从事的种种活动怀有强烈
的情感，而且使人对他的话题兴趣盎然；不 是喋喋不休地谈论自己；好奇心强，对许多事都有探究的
兴致；有同情心， 他们会设身处地去思索你所告诉他们的事情；有幽默感。也不介意开自己的 玩笑
；有自己的说话风格⋯⋯ 细细想来，会说话的人身上的特质，我们何尝不具有呢?通常情况下， 我们
当中的许多人，都不能称得上是会说话的人，但同时也不能归为对说话 一窍不通的人的行列。逢人就
像哑巴一样不会说话的人，毕竟是极少数，大 多数人都多多少少地懂得一些说话的技巧与方法，只不
过缺少系统的锻炼去 进一步提高自己的说话水平而已。 对于每一个人来说，只要你会说话，就有可
能拥有一副人见人爱的好口 才。只要肯下功夫练习，学习他人的方法，吸收他人的经验，并在实践中
运 用这些方法和经验，那么你可以成为演说家、口才大师、说话高手。 《说话的资本全集》站在现
实的角度，将目光投注在日常生活中以采撷 鲜活的理论和事例，提炼出浅显易懂的说话方法。针对不
同的交际对象、不 同的环境及不同的场合，为大家展示相关的说话技巧，提升大家的说话能力 、获
得说话的资本。全书语言精妙，文字洗练，告诉大家如何修炼说话能力 、怎样提高说话水平、掌握说
话技巧，堪称一副智慧的锦囊。 生活是多姿多彩的。更丰富、更精彩、更实用的说话技巧在我们的生
活 中，在日新月异的时代里。我们希望读者诸君喜欢这本书。
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内容概要

学会说话非常容易，但是，学会说别人爱听的话，可不是一件容易的事。这本《说话的资本全集》则
从现实生活的角度出发，采撷鲜活的理论和事例，提炼出各种浅显易懂的说话方法，针对不同的交际
对象、不同的环境及不同的场合，将各种说话的技巧一一展现出来，以让读者获得说话的资本，为自
己的人生插上成功的助翼。
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章节摘录

　　二做有亲和力的大师玛丽&middot；凯公司是一家知名的化妆品公司。为了扩大自己公司产品的
影响，玛丽&middot；凯女士自己用的化妆品都是公司所生产。她也不建议公司职员使用其他公司的
化妆品。因为她不能理解凯迪拉克轿车的推销员开着福特轿车四处游说、人寿保险公司的经理自己不
参加保险。那么，她是如何同职员交流这一想法的呢？有一次，玛丽&middot；凯发现一位经理正在
使用另外一家公司生产的粉盒及唇膏。她借机走到那位经理桌旁，微笑地说道：“老天爷，你在干嘛
？你不会是在公司里使用别的公司的产品吧？”她的口气十分轻松，脸上洋溢着微笑。那位经理的脸
微微地红了。几天后，玛丽&middot；凯送给那位经理一套公司的口红和眼影膏并对她说：“如果在
使用过程中觉得有什么不适，欢迎你及时地告诉我。先谢谢你了。”再后来，公司所有的新老员工都
有了一整套本公司生产的适合自己的化妆品和护肤品。玛丽&middot；凯女士还亲自做了详细的使用
示范。她告诉管理人员，以后员工在购买公司的化妆品时可以打折。玛丽&middot；凯亲和的态度，
友善的口语表达，使她自然地与员工打成一片，成功地灌输了她正确的经营理念。亲和力就是这样，
它是人们说话时一种不错的态度。这种方式的优点是易于消减人与人之间的隔膜，进而使传达者有效
地把自己的思想传递给被传达者。我们可以把亲和力比作盛装佳肴的器具，而把我们所要表达给别人
的思想比作佳肴。如果这器具是脏兮兮且令人讨厌的，恐怕也不会有人愿意品尝盛在其中的佳肴。1
．平等对话平等是一条人格原则，讲话的双方，谁也不宜凌驾于对方之上，如果有谁想凌驾于对方之
上，谁就会自食其果。具有高尚素养的人，他们是非常明白这种简单的道理的。在他们日常的交谈中
，从来不以主宰的面目出现，从来不讲究你高我低、你少我多，而总是采取平等的原则、谦和的态度
、商量的口吻，时时处处，片言只语，总有一种平等的气氛。某厂面向社会招聘厂长。在招聘会上三
位投标人讲述自己的治厂方案，代表们互相提问。投标人当场答辩。其中一个女干部一举中标，荣任
厂长。且看她是如何施展亲和力的：问：“你是个外行，靠什么治厂，怎样调动起大家的积极性？”
答：“论管理企业我并不认为自己是外行，何况我们厂还有那么多懂管理的干部和技术高明的老工人
，有许多朝气蓬勃、勇于上进的年轻人。我上任后，把老师傅请回来，把年轻人的工作、学习和生活
安排好，让每个人都干得有劲，玩得舒畅，把工厂当成自己的家。”问：“咱们厂不景气，去年一年
没发奖金，我要求调走，你上任后能放我走吗？”答：“你要求调走，是因为工厂办得不好，如果把
工厂办好了，我相信你就不走了。如果你选我当厂长，我先请你留下看半年有无起色再说。”话音刚
落，立即在全场爆发了掌声。问：“现在正议论机构和人员精简，你来了以后要减多少人？”答：“
调整干部结构是大势所趋，现在科室的干部显得人多，原因是事情少，如果事情多了，人手就不够了
。我来以后，第一目的不是减人，而是扩大业务、发展事业⋯⋯”问：“我是一名女工，现在怀孕7
个多月了，还让我在车间里站着干活，你说这合理吗？”答：“我也是女人，也怀孕生过孩子，知道
哪个合理，哪个不合理，合理的要坚持，不合理的一定改正。”女工们立即活跃了起来。有的激动地
说：“我们大多是女工，真需要一位体贴、关心我们疾苦的厂长啊！”这个故事进一步向我们展示了
亲和力的现实意义，也告诉我们亲和力不是巴结和献媚，它更是一种心与心的平等和互惠。2．放低
姿态放低自己的姿态是一种思想水平和道德涵养较高的表现。一个实习医生，在一位经验丰富的外科
主任医生的指导下第一次给病人动手术，因为紧张，实习医生手滑了一下，刀下得不好。那位外科主
任医生却说：“不要紧张，等你下刀下得不好的次数和我一样多的时候就会好多了。”他这样低姿态
的说话方式，使实习医生十分感激，对他产生了终生难忘的良好印象。美国有位总统，在庆祝自己连
任时开放白宫，与一百多名小朋友亲切“会谈”。10岁的约翰问总统，小时候哪一门功课最糟糕，是
不是也挨老师的批评。总统告诉他：“我的品德课不怎么好，因为我特别爱讲话，常常干扰别人学习
。老师当然要经常批评的。”他的回答，使现场气氛非常活跃。后来有一位叫玛丽的女孩，她来自芝
加哥的一个贫民区。她对总统说，她每天上学都很害怕，因为她不知道会发生什么事情，害怕路上遇
到坏人。此时，总统收起笑容，严肃沉重地说：“我知道现在小朋友过的日子不是特别如意，因为有
关毒品、枪支和绑架的问题政府处理的不理想——我愿意你好好学习，将来有机会参与到国家的正义
事业之中。也只有我们联合起来和坏人做斗争，我们的生活才会更美好。”这位总统的话紧紧抓住了
小朋友的心，使小朋友的心里面认为总统和他们是好朋友。即使场外的大人们看到这样的对话场面，
也会感到总统是一个亲切的人。从心理学角度分析，这位总统展现的不仅是亲和的说话和动作，更是
人际关系中“同理心”的特质。他利用这种特质，透露给儿童他的过去和他们一样，也常被老师批评
，但只要经过自己的努力，也会成长为有用的人。总统在认同小朋友对社会治安担心时，还鼓励小朋
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友参与正义事业，那样，正义者的力量会更大。这样的谈话使小朋友发现，总统是和他们生活在一个
国家里，站在一个立场想问题。在这段谈话中，还体现了另外一个有趣的心理现象。总统在说话时坦
诚自己“小时候品德不好，常挨老师批评”，其目的不仅是拉近距离，便于沟通，同时也塑造了一种
在美学上称之为“缺陷美”的形象。心理学家指出，一个接近完美的人如果敢于承认自己人性瑕疵，
他的言行将比神圣而不可高攀的人更讨人喜欢。其中的主要原因是一个过于高大的完善的人物容易在
人的内心产生一种压迫感，有时也会令人有一点点自卑心理。而说话者通过坦诚自己的某个小缺点或
过去的某个缺点时，无形中缓解了听话者压迫感的程度。同时，当大人物与普通人谈话时，主动表示
亲和或者采用适当的低姿态会满足普通人的自尊心理需求，当然是非常受欢迎的。上述故事中的总统
对谈话对象心理的研究以及他所采取的低姿态，值得我们在生活和工作中借鉴。P16-19
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《说话的资本全集》

编辑推荐

　　《说话的资本全集》站在现实的角度，将目光投注在日常生活中以采撷鲜活的理论和事例，提炼
出浅显易懂的说话方法。针对不同的交际对象、不同的环境及不同的场合，为大家展示相关的说话技
巧，提升大家的说话能力、获得说话的资本。全书语言精妙，文字洗练，告诉大家如何修炼说话能力
、怎样提高说话水平、掌握说话技巧，堪称一副智慧的锦囊。生活是多姿多彩的。更丰富、更精彩、
更实用的说话技巧在我们的生活中，在日新月异的时代里。我们希望读者诸君喜欢这本书。
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《说话的资本全集》

精彩短评

1、相比那些所谓读了这本书你就会怎么样的书来说，这应该是个不错的选择，潜移默化里会改变你
很多
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