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内容概要

说话能力是成名的捷径。
它能使人显赫，鹤立鸡群。
能言善辩的人，往往令人尊敬，受人爱戴，得人拥护。
它使一个人的才学充分拓展，熠熠生辉，事半功倍，业绩卓著。
可以说，发生在成功人物身上的奇迹，至少有一半是由口才创造的。
　　一个人有没有水平，主要表现在说话上。
说话水平高是一个人获得社会认同、上司赏识、下属拥戴和朋友喜欢的最便捷最有效的手段。
　　在人的各种能力当中，说话能力是最能表现一个人的才干、见识、智慧和水平的标志。
如果一个人说话水平不高，那他就不能很好地驾驭自己的思想和感情，当然，也不能很好地驾驭各种
事情和各种情况下的人际关系。
一言以蔽之，即不能很好地驾驭语言的人，就不能天从人愿地驾驭自己的前程，就不能顺风顺水地驾
驭自己的人生。
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章节摘录

演说因为有鼓动性，根据需要可以多一些，但也不要滥用。
有的演说者认为有手势比无手势好，手势多比手势少好。
这实际上是误解。
令人眼花缭乱的手势只能显露出自己的慌乱，别无任何意义。
不要以为手不动是可笑的，世界上最可笑的是说话时无节制地挥动手臂。
另外也有人认为，有说服力的手势是根据演说中带有情感的声音而定的，如果演说者一开始就频繁地
运用手势，那就会使人厌烦，手势也就丧失了效果。
有专家认为：人的形象分内在形象与外在形象两种。
人的身体姿态是外在形象，人的面部表情反映着人的内在形象。
对于演说者来说面部表情十分重要，应该以微笑为基础。
在演说时，演说者的眼神要尽量正视听众，不要超越听众的头顶，或者凝视远方，或者压低头盯着地
面。
尤其重要的是，不应把自己的眼睛死死盯在讲稿上或讲台上。
演说者正视听众的眼神，是与听众交流思想所必需的；演说者可以从听众对自己的演说流露出来的情
感中了解到听众对自己的外部形象和内在形象的满意度。
还要注意，演说者的服装衣饰对演说效果也有一定的影响。
俗话说，人要衣裳马要鞍。
演说者的服饰，对树立演说者的形象起着重要的作用。
演说者的服饰应整洁大方、朴素端庄、轻便协调、色彩和谐。
此外，演说者的服饰要与演说者的思想感情和演说内容协调一致。
颜色给人的感觉是很敏感的。
深色给人深沉、庄重之感；浅色让人觉得轻爽舒展；白色使人感到纯洁；蓝色使人感到恬静；红色、
黄色则使人感到刺激、愉快。
演说者应根据不同的场合，不同的演说内容和演说对象来选择服装。
服装过于随便，不仅会破坏演说者在听众心目中的形象，而且也是对听众不礼貌、不尊重的表现，演
说的效果也不会好。
一位心理学家曾经做过一个实验，他征求许多人的回答：“对于你自己服装的感想如何？
”结果，大家共同的答案是，当他们穿着十分整洁漂亮的时候，便觉得身上似乎多了一种力量。
这种力量虽然很难解释，但仍使人感到很明确，整洁漂亮的衣服使他们增强了自信心，提高了自尊心
。
他们感到在外表上扮演得好，便比较容易地得到成功。
这就是服装对于穿着者所产生的效果。
服装不仅对演说者有效果，对观众的效果也十分明显。
如果留意观察，可以发现，如果一位演说者穿了一条像一只布袋似的裤子，不像样或不协调的上衣，
并且，口袋外露着钢笔或是铅笔，或是外衣袋里塞满了新闻纸或是烟盒等，听众便会对他减少许多的
尊敬。
因为听众认为他的脑子可能和他那不梳理的头发和不整洁的衣服一样，或者他对自己的演讲毫无准备
，根本不在意。
第四节表情达意方面的水平要求感人心者莫先呼情。
唯有炽热的情感，才会使“快者掀髯，愤者扼腕，悲者掩泣，羡者色飞”。
演说如果感情不真切，是逃不过成百上千听众的眼睛的。
林肯非常注意培养自己真诚的品格。
1858年他在一次竞选辩论中说：“你能在所有的时候欺瞒某些人，也能在某些时候欺瞒所有的人，但
不能在所有的时候欺瞒所有的人。
”无哗众取宠之心，有实事求是之意，才能取悦于你的演讲对象，使他们接受你的思想。
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一个演说者如果讲话华而不实，只追求外表漂亮，开出的只能是无果之花。
若缺乏真挚而热烈的情感，只是用“人工合成”的感情，虽然能欺骗听众的耳朵，却永远骗取不到听
众的心。
因为心弦是不会随随便便地让人拨动的。
若要使人动心，必先使己动情。
著名演说家李燕杰说：“在演说和一切艺术活动中，唯真情，才能使人怒、使听众信服。
”第二次世界大战期间，英国首相丘吉尔在对秘书口授反击法西斯战争动员的讲稿时，“像小孩一样
，哭得涕泪横流”。
他的这次演说动人心魄，极大地鼓舞了英国人民的斗志。
可以说真情是演说最好的技巧。
在演说中，唯有真诚的情感，才能产生巨大的影响，才能唤起群众的热诚，才有震撼人心的力量。
美国有个小说家说得好：“热情是每个艺术家的秘诀，而每位演说家都应当是一位艺术家。
这是一个公开的秘诀。
这如同英雄的本领一样，是不能拿假武器去冒充的。
”情不深，则无以惊心动魄，无以得到别人赞同。
演说者在表达自己的真情实感时，必须能够平等待人、虚怀若谷，他的话语才能如滋润万物的甘露，
点点滴入听众的心田。
而居高临下、盛气凌人、眼睛向上、把自己打扮成上帝，以教育者姿态自居的人，是无法和听众交心
，也无法打动听众的。
用自己的心去弹拨他人之心，用自己的灵魂去感染他人之灵魂，使听者闻其言，知其声，见其心，这
才是演说的高境界和高水平。
有位大学生发表演说时有这样一段话：“在生活中有棱角的人常常遭人非议；而我认为，一个不被争
议的人，是个近乎平庸的人。
世界在非议中被认识，真理在非议中被确立。
一个真正干事业的人，往往由于被激烈地争议，反而更强烈地闪耀出心灵的光辉！
”这段谈论受主观感情的支配，不需要交待论据，也不需要论证，它在抒情中洋溢着演说者或悲或喜
，或憎或爱的情感，流露出演说者的思想，因而获得了人们热烈的掌声。
真情实感是演说的灵魂，为了表达自己的感情，演说者必须借重一定的形式，否则感情的表达就不畅
快，效果也不佳。
俗语说，良好的开端是成功的一半。
许多有经验的演讲者在多次演讲后就会体会到一个事实：在演讲的最初十分钟内，吸引听众是比较容
易的，但在接下来的时间里保持这种状况就显得比较困难。
所以，聪明的演讲者总是有一个好的开头，然后一直设法像磁石一样紧紧地吸引住听众。
如何开好头？
卡耐基认为，你不必费多少脑筋，只要稍加注意就行了。
卡耐基在总结自己的经验以及别人经验的基础上，归纳了以下几条以资借鉴。
一用故事开始自己的讲话讲演者所用的故事，可以是一般的故事或幽默的故事。
要能吸引听众且与演说主题相关。
对于这两类故事，要区分对待。
幽默的故事比较能逗人发笑，引起听众兴趣。
但如果讲话者没有幽默的秉赋，板着一副严肃的面孔讲幽默故事也是收不到预期效果的。
再者，如果听众听不懂你的幽默，效果也一定非常糟糕！
所以，大多数情况下，说一般的故事即可打动听众。
只要讲演者列出具体的故事情节，或者时间地点人物，照样能达到吸引听众的目的。
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