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01 跟任何人都聊得来

作为一名心理咨询师，我发现很多人会把心理咨询当作聊天。既然大家都喜欢这样的解释，那么我们就

来探讨下“聊天”这门艺术的相关技巧。

一场愉快的聊天，将是展示自己的最佳机会，同时也能凸显一个人情商的高低。

Lily是一位刚刚工作没多久的女生，她的性格偏内向，空有一颗想融入同事并参与聊天的心，但却不知
道该怎样做。每次看到同事们聚在一起聊得热火朝天，她总是心生羡慕。偶尔，她也会尝试着加入同事

们的聊天，但总是以冷场结束。所以，她在公司几乎没什么朋友。

IT男Tom也有类似的烦恼。他的生活条件和工作履历都挺优秀，但不知为何，谈了三场恋爱都失败了，
而且女友提出的分手理由都一样：跟他在一起吃饭、看电影很无聊，聊不到一起去。

为什么Lily和Tom不能跟别人好好聊天呢？问题出在以下三点，这些也是我们容易犯的错误。

错误一：有我没你

Lily在与同事聊天时，一直都在思考：别人是怎样看待我的？别人对我的话题感不感兴趣？表面上，Lily
很在意别人，但实际上，她更在意的是别人对她的看法和感受。即使她有时关注到别人，但关注的更多

的也是自己想象的内容，并非真实的客观实际。所以，“有我没你”的人很难跟人好好聊天。

错误二：只说不听

Tom是典型的“只说不听”。无论是在餐桌上，还是在路上，Tom都一直在兴致勃勃地表达自己，倾诉自
己的想法，很少能耐下心来倾听女友说的话。在面对自己感兴趣或熟悉的话题时，他则更像是在开个人

讲座一样，滔滔不绝。女友想加入话题，却总被他粗暴地打断。而当女友聊到自己感兴趣的话题

时，Tom又沉默不语，不给予女友任何回应，让对方很尴尬。

更有甚者，他还会在对方已经对某话题流露出不感兴趣之后，依然滔滔不绝，不懂得适可而止。

错误三：肆意评价对错和好坏

两个人一起出去吃饭，其中一人很喜欢吃椒盐口味的虾，而你不喜欢，所以你就说椒盐虾很难吃，这是

在评价别人口味。其实，口味是很私人的事，无对错之分。你对对方做出的评价，会让对方感到不安，

特别是在公众场合。

以上三点是我们在聊天中容易犯的错误，也是可能影响我们人际关系的“三把刀”。

那么，要怎么做才能愉快地聊天呢？愉快的聊天就像跳双人舞：有铺垫，有互动，有亲近的表达，还有

充满仪式感的收尾。所以，要想跟一个人聊得来，需要学会以下这四步。

第一步：铺垫

在我们想跟别人聊些什么的时候，最起码我们要先传递给对方一些信息：我很想跟你聊天。一般情况

下，聊天刚开始时我们不会选择那些太深入的话题，而是有点像搭讪。比如：老外喜欢对不熟的朋友

说：“What's up? ”（最近怎么样？）如果是很熟的朋友，我们可能会这样表达：“有没有遇到什么事情可
以说说？”

总之，铺垫就是在进入话题之前，让对方感受到你对他感兴趣，并且，你特别愿意跟他聊天。

第二步：互动



在互动过程中要注意两个关键词：代入感和投入感。

代入感是指我们在表达自己或说一件事情时，用的是讲故事的方式，比如，谁、哪天、在哪里、遇到了

哪些人、发生了哪些事情……故事讲得好，就像好的书、好的电影一样能够引人入胜，让人们产生代入
感。如果你讲故事可以让对方产生代入的感觉，那你就是个聊天高手。

投入感则指让对方感觉到你是进入对方的情景和情绪中的。一个人是否在关注你，你是能够感受到的。

在人际关系中，代入感和投入感能让我们产生一种最重要的感觉——存在感，即被重要的人所发现、所
注视。在开始聊天时，如果我们投入的感情能让对方感受到自己的存在，那么在这种情况下，话匣子往

往能够被顺利打开。

同样，当进入话题时，应该给予对方情绪、语言、行为举止等各方面的积极回应。例如，一位朋友失恋

了，你对他说，“失恋的感觉一定很痛苦吧，前段时间我看你闷闷不乐。我也失恋过，我知道那种感
觉”。你的这种投入感和代入感，能够让对方产生一种倾诉的冲动。这就是心理学所说的“共情”。

小科普

共情

共情（empathy），也称为同感、同理心等。其最初的概念由人本主义创始人罗杰斯来阐
述：“咨询员能够正确地了解当事人内在的主观世界，并且能将有意义的信息传达给当事
人。明了或察觉到当事人蕴含着的个人意义的世界，就好像是你自己的世界，但是没有丧失
这‘好像’的特质。”共情的这种概念，得到了各大流派的认同，更多地被现代精神分析学所运
用。

共情可以通俗地理解为感同身受，即站在他人的立场上理解他人，同时能够设身处地地感受
他人的内心世界。比如，一个孩子摔了一跤，流血了，具有共情能力的妈妈会抱着孩子，对
孩子说：“摔了，你现在很疼吧，妈妈抱抱，如果疼得想哭，那就哭吧。”这一刻，孩子的感
受是被真正理解了。而没有共情力的妈妈，会马上对孩子说：“可怜啊，摔疼了，不要哭
了，伤一点皮没关系，男子汉，就应该坚强。”

较好的互动应该是：眼神的注视、开放式的肢体语言，同时在互动中给予适宜的反馈和回应。反馈和回

应能够传递给对方一个信息——你在认真听他讲话。

就比如在生活中经常可以看到的例子：孩子从学校里放学回家，想跟妈妈分享一些学校里发生的事情。

孩子在讲事情，妈妈却在一旁不停地做事情，根本没有关注他。这种没有互动的交流就会使人产生挫败

感。

第三步：亲近表达

其实，跟人聊一些八卦或共同认识的人，是一种很好的亲近表达。除此之外在聊天的过程中，我们还可

以适当地向对方表达自己愉悦的聊天心情、两人交流的舒适感，或是自己对下次交谈的期待。这种情绪

的表达能带给对方很好的价值体验。

而肯定和认同是表达亲近的最好方法。少些说教式的话语，尝试着保持一颗同理心。你的朋友失恋了，

和你说说失恋过程，这时候告诉他，你会陪着他，而不是对他说“别为一棵树，放弃整片森林”这样的
话。和对方的情绪保持共振，是最好的亲近表达。

价值体验对对方来说是很重要的，这代表着自己能够在别人的生命轨迹中留下一些痕迹。谁不愿意被人

喜欢呢？谁不愿意被人肯定呢？

第四步：充满仪式感的结束

沟通是一个完整的过程，它需要有一个结尾。充满仪式感的结束是指，沟通的双方中需要有一个人以适

度的方式退出交流，不要聊着聊着就戛然而止了，这很容易让对方产生不悦，觉得你是在应付。在快结



束聊天的时候做一些铺垫，再次肯定与对方聊天的感受，最后带着不舍的情绪结束交谈。

所以，好的结束需要有仪式感，最好提前告知我大概什么时候有事情要离开，并说：“改天再约。”走的
时候，拥抱一下，握一下手，回头望望，表达依依不舍的感觉，这会让别人感到被重视。当然，来个眼

神交流也是不错的。

聊天是一种人际互动方式。避免几个错误的聊天方式，掌握以上的沟通技巧，你将成为聊天高手。

除此之外，我们自己也要有聊天的内容。当然，如果没有太多内容可聊，倾听也是很好的沟通。当我们

跟别人聊人生的丰富经历或生活中的点滴小事时，感受会是很美好的。这就和我们在听演讲、讲座时产

生共情是一样的体验。

演讲者讲的是自己的故事，但我们可以从别人的故事里看到自己。

好的聊天，不需要太多的套路，更需要的可能是一颗沉浸其中的心。



好的聊天，不需要太多的套路，更需要的可能是一颗沉浸其中的心。
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02 说话理直气壮

谈到讲话，首先浮现在我脑海中的是一部非常不错的电影——《国王的演讲》。影片讲述的是，英王乔
治五世在逝世后，把王位留给了患有严重口吃的艾伯特王子。王子在语言治疗师的治疗下，克服说话障

碍，在二战前发表了鼓舞人心的演讲。一个患有严重口吃的王子，通过自身努力变成了一位声情并茂的

演讲者。那说话没底气的我们，该用哪些方法来弥补自身的缺陷呢？

其实在生活中，说话没底气的现象并不少见，尤其是在公众场合。比如实习生小王就是一个缺乏自信、

说话没底气的人。他向我汇报工作时，说话的声音像蚊子叫一样，要仔细听，才能听清他讲的内容。在

会议上，他总是没说几句就满脸通红，手不受控制地抖动，严重时会额头冒汗，头低低的，像个犯错的

孩子。小王知道，这会给自己的职业生涯带来障碍，也非常想改变现在的状况。偶尔，他会在我面前责

怪自己：“我真是太差劲了，为什么我不能像别人那样，大大方方地站起来，信心满满地跟别人讲话？
为什么我总是那么在意别人的看法，担心别人责怪我？”

在职场上说话没底气，升职加薪会离你很远。

在爱情中说话没底气，被另一半抱怨没出息。

在生活中说话没底气，意见常常不被人重视。

话说回来，为什么会有很多像小王这样的人，说话没底气？原因在哪里？其实并不复杂，主要有三点。

第一，自我设限

“自我设限”的意思是，我们在没有开口讲话之前，已经先预设——自己不是一个很好的演讲者，不能流
畅地跟别人沟通，不能很好地表达自己的想法。最后，我们的实际表现往往也和这种预设相似。

第二，内心陷入了对权威者盲从的状态

说话没底气的人，很可能是在童年的成长过程中，在想表达自己的意愿时，总是遭受老师、父母等相对

有权威的长辈的责怪和评价。慢慢地，他们就越来越不自信，越来越不敢表达自己的意见。长大后，他

们会把对严厉的父母和老师的恐惧，泛化到老板、上司身上，有的甚至会把这套相处模式照搬到自己所

有的人际关系中。

第三，讲话时内心充满恐惧

其实，这种恐惧是对做不好的恐惧。在我们的成长过程中，可能会觉得只有自己做好了才有价值，才能

被别人肯定和赞赏。如果没做好，就会遭受严厉的惩罚。这种怕做不好的恐惧一直深深地埋藏在我们的

无意识中。当我们去做一件事或开展某种行为时，那种恐惧的感觉就会影响我们，让我们全身紧张、发

抖、冒汗，说话语无伦次。如果我们讲话，是为了避免像小时候那样受到惩罚，是为了躲避恐惧的发

生，我们讲话就会很没有底气。再严重点就是演讲恐惧症，症状是，喉头似乎发不出任何声音，失声都

有可能。所以，一旦我们发觉自己说话没底气，就要意识到自己有没有可能又陷入了那种不好的恐惧

里。

这个时候，就需要认清自己，即对自己有一个较为清晰的认知。清晰的认知就是，我们在做任何事情时

都要知道：我做得了什么，以及做不了什么。这种认知可以改变我们的外在行为。

那么问题来了，如何让我们说话有底气？就个人经验来讲，有这几方面的建议。

第一，自我暗示

自我暗示的方法非常棒。

如果你觉得说话不是很有底气，可以照镜子，跟镜子里的你说话，并告诉自己“我可以”。在跟镜子里的



你进行眼神交流时，不管表现如何，都不要对镜子里的你进行任何评价，如“你不应该这样，不应该那
样，你很糟糕，很不好”。相反，要用一种积极、鼓励的态度，哪怕用高估自己的方式来做心理暗示，
也是可以的。

坚持，坚持，再坚持。你会渐渐看到自己的改变，直到你能用坚定的眼神看着别人的眼睛说话。实际

上，说话时看着别人的眼睛，是对别人最基本的尊重。同时，看着别人的眼睛说话，你也会产生一种很

有力量、很自信的感觉。

第二，说话是为了表达思想，而不是为了让别人如何看待我们

投入其中地表达，然后把你的情绪、感受、你想象的别人对你的看法……都暂时屏蔽，尝试着把自己想
表达的东西表达出来。试试吧，这种感觉非常棒。

记得有一位在央视节目上很活跃的新疆少年，叫阿尔法，有一次别人问他：“上台演讲不害怕吗？”他
说：“害怕，但我有一种方法让自己不那么害怕，就是把坐在台下的人想象成萝卜、青菜。对着萝卜、
青菜说话，它们是不会有任何反应的。当我不再去关注别人的反应时，讲话就会变得自信起来。我只需

要尽情地表达自己的想法就可以了。这样，我讲话会变得更有底气。”

第三，创造一次突破性的体验

心理学上有一个词语，叫习得性无助，它的意思是，由重复的失败或惩罚造成的听任摆布的行为。

小科普

习得性无助

“习得性无助”是由美国心理学家塞利格曼于1967年在研究动物时提出的。他用狗做了一项经
典实验：起初他把狗关在笼子里，只要蜂音器一响，就给以难受的电击，狗关在笼子里躲避
不了电击。多次实验后，只要蜂音器一响，即便把笼门打开，狗也不知逃窜，而是不等电击
出现就先倒在地上呻吟和颤抖起来。本来可以主动地逃避却绝望地等待痛苦的来临，这就是
习得性无助。

习得性无助会成为一种行为模式或者习惯，即先对自己进行否定（比如我干不好某件事
情），然后遇到类似的事情，就会产生抗拒或者逃避（或拖延），再然后开始自责，更加强
化自己做不好某件事情的认知，并且产生挫败体验，接着逃避或者幻想自己能够一下子成为
某个领域的天才。自卑和自负成为影响行为的主要心理机制，两者不断循环，从此个人越来
越弱。

打破习得性无助的办法只有一个，就是尝试从小事入手，体验到成就感，增加自信，再尝试
更大的事情。哪怕一次两次失败也没关系，勇敢试错，原谅自己和鼓励自己，再接着尝试，
直到产生更高的成就体验。

以前失败的经历，会让我们在没有说话前就退缩。过去一次又一次的演讲失败，会让我们陷入不自信的

恶性循环。如何打破这种恶性循环呢？——创造一次不错的演讲，获得一次突破性的体验。

曾经，我也有不擅长表达自己的时候，每次上台前都非常紧张。2005年，我在上中德班（中德高级心理
治疗师连续培训项目）时，我们的老师全程都用英语上课，我的英语水平不是太好，所以，需要上台演

讲时就会发怵。那时，每次上课结束后，都会举办一场晚宴，学生们会在晚宴上表演自己准备的节目，

那一次我告诉自己：“抓住机会，尝试一下！”

在台上，我表演了刚学会的魔术。表演的时候非常紧张，还好魔术比较成功，赢得了大家的热烈掌声。

那次突破性的体验，打破了我惧怕在公众面前讲话的障碍。现在，即使在几百人、几千人面前演讲，我

也不太会恐慌。更神奇的是，那次突破性的体验还带给我意想不到的改变，让我变得喜欢跟人说话，喜

欢在别人面前表达自己。

说话没底气的人，会暗自将自己跟说话有底气的人比较，越比越没自信，越比状态越糟。为什么要比

呢？尤其是拿自己的短处跟别人的长处比。其实，你也可以好好说话。



创造一次突破性的体验，给自己多一些积极的心理暗示，一旦成功，那种突破的喜悦就会埋藏在你心

里，影响着你。总之，投入其中地表达自己，把情绪、感受暂时抛诸脑后，慢慢地，我们讲话就会变得

越来越有底气。
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03 恰当地表达愤怒

你会恰当地表达愤怒吗？

有些人是老好人，没脾气，有气也憋在心里，怕麻烦别人，这样既委屈了自己，也不见得给别人留下好

的印象。有些人在受到不公正的待遇后，在上司、朋友或陌生人面前，不知道如何恰当地表达愤怒。要

么把关系弄僵，要么忍不住发火，回家把气撒在亲人身上。这些就是不会表达愤怒的人。

表达愤怒是一种能力。学会恰当地表达自己的愤怒，不仅有利于身心健康，更有利于人际关系的发展和

事业的成功。所以，恰当地表达愤怒是我们每个人必须学会的技能之一。

我们为什么要表达愤怒？

家长随意地进出你的房间，乱翻你的东西；同事没经过你的同意，把你的个人信息透露给别人；在超市

排了十几分钟的队买单，突然有几个人插队进来。遇到以上这些情况，你是什么感觉？会不会觉得自己

的边界和权利被侵犯了，你会不会感到愤怒？

所以，表达愤怒其实是在捍卫我们的界限。

美国心理学家雅克西拉尔说：“愤怒是内心不舒服的反应，是由感到不公平和无法接受的挫折引起的。
”很显然，愤怒的背后是恐惧和无力感。中国有句老话叫“恼羞成怒”，当我们被气得懊恼，气得羞愧
时，很容易会发怒，心跳加快，头脑发热，脸发烫。我们的身体、心理正在有不舒服的反应发生。身体

在提醒我们，你需要表达出愤怒的情绪来。

请明白，表达愤怒是可以的，是被允许的，甚至善于表达愤怒的人更容易得到别人的尊重。

重点是我们该如何恰当地表达愤怒？你可以尝试以下几点。

第一，表达愤怒前，做好理性而非情绪化的准备

理性的准备很简单，就是我们不按照自己冲动的意愿去行动。比如，在工作场合，有一位同事故意不配

合你的工作，到处散布你的谣言，或者说难听的话让你当众出丑。这些情况一出现，你肯定会感到特别

愤怒。这种愤怒，如果没有经过理性的准备，而是直接通过某种行为表达出来，比如，气血上冲，脑子

发热，粗暴地跟对方干一架，这些都是情绪化的表现。

那么理性的准备是什么样子的呢？

就像我家的孩子，他在幼儿园经常被一个小朋友欺负，每次回家都很生气。我告诉他，面对这件事有两

种选择：第一种选择，是把自身的能力提高，让对方再也不敢欺负你；第二种选择，是跑得快一点，让

对方追不上。我家孩子选了第一种，他说：“我再也不希望被他欺负了。”

然后，我跟孩子说：“可能你现在要忍一下，我送你去学跆拳道。但学跆拳道不是为了让你打他或用武
力解决问题，而是保护自己，让自己在对方再来挑衅你的时候，不那么害怕，而且有勇气和能力面对。

”最后，我家孩子学了跆拳道，跟欺负他的那个小朋友说：“如果你再惹我的话，我就反抗。”现在两人
已经成了一对非常要好的朋友。

这种做法就是理性的准备，没有恶狠狠地放狠话，也没有不顾后果地用武力。

小科普

情绪ABC理论

情绪ABC理论是由美国心理学家埃利斯创建的。该理论认为激发事件A（activatingevent的第
一个英文字母）只是引发情绪和行为后果C（consequence的第一个英文字母）的间接原因，
而引起C的直接原因则是个体对激发事件A的认知和评价而产生的信念B（belief的第一个英文
字母），即人的消极情绪和行为障碍结果（C），不是由某一激发事件（A）直接引发的，



而是由经受这一事件的个体对它不正确的认知和评价所产生的错误信念（B）所直接引起。
在这里，错误信念也被称为非理性信念。以下为对该理论的具体解析：

A．不幸的事情或者逆境（事情或突发事件的发生，例如：比赛失败、在高速公路上汽车没
油、失恋等）；

B．信念（尤其是在失败或被拒绝后的非理性的信念。例如：“我一定不能失败，我必须要让
别人接受我。”“失败是令人难以忍受的！”“被人拒绝将会使我感觉我是个没用的人。”）；

C．结果（在逆境和非理性信念后随之而来，例如：感到极度的紧张和沮丧，有像逃避和放
弃目标这类自我否定的行为，如放弃某项事业，不去尝试做好工作，拒绝参加体育活动或是
拒绝交朋友、约会）。

影响认知的非合理核心信念

1.“无论在何种情况下，我一定要完成重要任务且得到重要的他人认同，否则我就是一个不
合格、不值得被人爱的人！”

2.“无论处在何种情况下，别人都要公平地对待我，否则他们就是卑鄙无耻的小人。”

3.“我所处的任何情境都要依照我想要的方式进行，立即满足我的欲望且不会要求我过度努
力改变或改善这些情境，否则就很可怕，我无法容忍这些事，我根本无法快乐起来。”

如果我们内心有以上三条非合理的核心信念，找到它，或许对自己情绪的理解就会深很多；
改变这样的核心信念，这样才能真正做自己情绪的主人。

第二，区分愤怒的表达和表达愤怒

什么是愤怒的表达？

曾经有段时间，我的工作压力特别大，情绪反应很激烈，一点小事就会让我很暴躁。有一次我开车行驶

到高速公路的收费站，工作人员因为失误多收了钱，并说这是规定不给退还。当时我愤怒到了极点，生

气地把高速公路边的栏杆掰断了，扔下1500块钱，还差点被当地警察拘留。虽然结果并没有那么糟糕，
但那一刻的形象挺不体面的。这是愤怒的表达。

那么，什么是表达愤怒呢？

我的一位同事，他本人时间观念很强，非常守时。然而他一位关系不错的朋友却经常在约会中迟到。一

次两次还能忍，次次迟到就受不了了。但他又不能跟朋友把关系搞僵，毕竟以后抬头不见低头见。再一

次约会，朋友又迟到了，他选择了表达愤怒，他跟朋友说：“你迟到，我感觉自己不被重视，很生气，
希望你能尊重我，约会准时一点。”他朋友也理解了他，慢慢地，迟到变少了，两人的关系更和谐了。

由此可见，愤怒的表达与表达愤怒所带来的结果是有很大差异的。

第三，不带威胁地说出我们的诉求

人特别愤怒的时候，很容易用威胁的语气对待对方，比如“你再这样，我就对你不客气”“你最好给我小
心点，我可不是好惹的”。威胁对方是为了给自己壮胆。其实，当我们生气愤怒时，更需要的是表达自
己的诉求。比如可以这样说：“当你这样做的时候，我很生气，我觉得我被伤害了，我希望你能够先询
问一下我的意见。请你以后不要再这么做了。如果你再这样对我，我不会和你再做朋友。”

首先描述对方的行为，然后表达自己的感受，最后指出期望对方可以怎么做。这样，对方就清晰地知

道，“原来我这样做，你很生气，后果是失去你”。而且，在你表达的那一刻，你是理性的。这也让别人
看到你的原则和态度。表达愤怒的可贵之处在于，重建自己和别人的关系。

有愤怒了不表达，也许别人会认为你好欺负，没原则；表达了愤怒，对方反而更愿意和你交朋友。老好

人不敢表达愤怒，一方面可能是对自己不自信，另一方面是害怕自己把愤怒发泄出来会损害到人际关

系。



欢迎访问：电子书学习和下载网站（https://www.shgis.cn）

文档名称：《高情商沟通术》胡慎之 著.epub

请登录 https://shgis.cn/post/1388.html 下载完整文档。

手机端请扫码查看:


