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无声语的作用和运用原则

作者：李建南  发表时间：2007-1-20  访问：419次 
 

 

    一、商务口头交际中无声语的作用 

    

   （一）补充有声言语 

 

    在有声言语还没有把意思表达得很清楚、很具体、很完整的时候，无声

语言的运用、如果恰到好处的话，就会有效地传达主体的意旨，将主体心中

想说而由于种种原因没有说出的话，通过这种间接的方式自觉或不自觉地表

达出来。例如你参加某公司的招聘考试，面试之后，主考官漫不经心地把手

伸给你，并说：“我们会告诉你消息的”。聪明的你综合考官的言行，察

“言”观色，应该马上得出这样的判断，录取的希望渺茫，因为他那纯属敷

衍的握手和不痛不痒的套话已经表明他对你缺乏兴趣。但是，如果主考官谈

话之后站了起来，热情地同你握手，甚至送你走出办公室的门，甚至给你按

下电梯的电钮，说:“等着吧，我们一定会告诉你消息的!”很显然，考官的

动作表明他对你比较满意，你确实可以等待该单位的消息或作进一步的努

力。又如：某某采购员出差到外省，顺便到一位亲戚家做客，亲戚关心地

问：“你家小红长多高了？”采购员回答:“长这么高了。”同时用手在自己

的额头那儿比划一下。亲戚高兴地说:“哟，快赶上你了，长得真快啊。”

“这么高”是个模糊概念，手一比就具体了，对方心里就有数了。你去商店

买货，隔着柜台看不清品牌，于是对营业员说:“请拿那一种看看。”同时用

手指向自己需要的品牌，“那一种”的含义就具体化了。 

 

   （二）强化有声言语 

    



    在某些情况下，仅仅使用有声言语是不够的，这时无声言语的使用就成

为必要，通过无声言语，使主体所表达的信息向深度和广度转化，从而强化

主体信息表达的感染力。 

    

    这种起强化作用的无声言语，可分为自觉或不自觉两种: 

    

    1.说话的同时，不自觉地用体态语来加强表达效果。例如某人工作到深

夜，终于抵挡不住瞌睡虫的进攻，说:“我要睡觉了!”与此同时，打一个哈

欠或伸一个懒腰。见到此景此情，一个有同情心的人大概不会阻拦他上床休

息。又如我们平常口里喊:“来呀，快来呀”时，会自然地做一个招手的动

作；对别人说“再见”时，会同时做出挥手的动作；营业员在回答顾客“对

不起，这种毛衣前两天卖完了”时会习惯性地做一个双手一摊、肩膀一耸的

动作。这些动作，都印证和强化了有声言语的内容。 

    

    2.为了强化有声言语，有时候还须主动设计无声言语，这就显示了人的

主观能动性，体现了主体的创造才能。例如：小王的经理的夫人不幸因车祸

去世，小王前往经理家去参加追悼会时，便自觉地换下他那件红色的休闲服

而穿上一套深蓝色的西服。这种深色的西服，与追悼会上肃穆、庄重、沉痛

的气氛是协调的。如果小王再向经理说一些表示哀悼、安慰的话，并紧紧握

住经理的手说:“x 经理，请节哀。”那么，可以断定，小王在这次追悼会上

的表现是十分得体的。他的着装、握手等无声言语强化了他的明智和同情

心。又如，某服装公司一业务员和一家大商场服装部经理谈生意。这位服装

部经理认定服装公司的这批货大有赚头，但他不动声色，假装缺乏兴趣地说:

“我们服装部这个季度的货都已经进满了，各种款式、面料和档次的服装都

有，完全可以不进货了。但是您辛辛苦苦从上海赶来，算是看得上我们商

场。这样吧，这批货我们订下，但我们只能出18万，算交个朋友吧。”可上

海服装公司那位业务员也是商海老手了，听到这番话，马上站起来，说：

“既然如此，我们一切免谈，打扰了。”一边说，一边从谈判桌上抓起公文

包，转身要走。这位服装部经理连忙拦住他，忙不迭地说:“别走，别走，一

切好商量嘛，坐下再谈，好好谈。”最终双方以25万元成交。在这场商战

中，业务员抓起公文包要走，显然是故作姿态。但他这套无声言语，却重重

地敲了服装部经理一棒，致使正在打着如意算盘的经理赶快赔小心，说好

话。就这样，业务员扭转了被动局面，抓住了谈判的主动权。又如，在宴席

上，某厂销售科经理已不胜酒力，为了避免酒后吐真言，将销售的底价透露



给客户，在对方强大的敬酒攻势下；坚决地摇头，说:“不喝了，我实在不能

再喝了。”同时，将酒杯倒扣在桌上。这样，对方只好停止劝酒。将酒杯倒

放这样小小的一个动作，就强化了拒不喝酒的决心和意志。令人知难而退。 

 

   （三）取代有声言语 

    

    在一些特定的场合，无声言语可以不依附有声言语而独立传情达意，表

现主体的思想情感。甚至用无声言语才是最佳选择，这的确是“此时无声胜

有声”了。 

    

    有时买卖双方在公共场所洽谈生意，为了不让外人了解内情，就用手势

来讨价还价，最后击掌成交。又如你到商场购物时得到服务员的“微笑服

务”，想必你会加深对这家商场的好感，显示出强烈的购买欲。 

    

    人的情感是非常复杂、细腻、微妙的。有时候用言语来表达是困难的、

笨拙的，而无声言语在传情达意时则较有声言语便利得多。热恋中的情人，

更多的时候是用眼睛、用手传情；朋友唱完一曲卡拉OK，大家用热烈的掌声

表示赞赏；运动场上，运动员没有取得预期的成绩，难受得哭了，这时教练

或队友用双手拥抱他，以示安慰和鼓励，这个动作表达的意思，也不是一句

“别难过”所能包含的。 

 

   （四）塑造美的形象 

 

    有声言语能显示主体的文化程度、个性特征，展示主体的个性魅力。但

是，若想成为一位绅士或淑女，光是从容、流利、幽默、机智、得体的谈吐

还是不够的，还需要无声言语的密切配合。 

    

    例如服饰。商业社会注重包装，强调形式美。参加商业谈判时，如果你

随随便便，将一件已穿了半个月的不干不净的休闲服穿在身上和对方洽谈，

恐怕难以引起对方的好感。如果你稍加修饰，西装革履，显得整洁大方，谈

判的结果也许要好得多。 

    

    又如步态。如果你走路沉稳，不急不缓，不摇不摆，给人以沉着、自



信、干练的感觉，客户肯定会相信你的实力，不敢低估您的水平。 

    

    又如生活习惯。不随地吐痰是一个人应当遵守的公德，然而许多人不以

为然，照吐不误，不吐不快。据报载，一家食品厂欲与一外商合资经营，当

该厂厂长与外方经理视察食品车间时，中方厂长吐了一口痰，并用鞋擦去，

外方经理见此，不禁皱眉。就这样，几百万元美元的外资就流失了。 

    

    因此，商务人员必须时时刻刻注重自己的形象，塑造一尊美的自我形

象，让更多的人愿意走近你，和你交朋友，谈生意。 

 

    二、商务口头交际中无声言语的运用原则 

    

   (一) 一致性原则 

 

    无声言语必须与有声言语所传达的信息保持一致。例如你在谈判时说己

方十分重视这次谈判，可你在谈判时不是东张西望就是闭目养神，无声言语

与有声言语间出现了矛盾，明显地表现出你的缺乏诚意和对对方的不尊敬，

这样势必会破坏你的声誉，对日后的商务活动造成不利影响。 

    

   （二）明确性原则 

    

    无声言语作为一种信息，必须明确，所表达的意思绝不能模糊；无声言

语的明确性，既要从主体着眼，也要考虑接受者的情况，因为有时主体认为

是明确的无声言语，而接受者都可能百思不得其解。 

    

    例如某个外贸工作人员到内地采购出口土产，与乡下老农谈生意，在价

格谈妥时口吐“OK”，右手做出“OK”的手势。可怜这位老农既听不懂洋

话，也不明白引进的洋手势，反而认为对方在嘲弄自己。这样，已经谈成的

生意竟砸了锅。 

 

   （三）协调性原则 

    

    用无声言语传输信息时，必须与言语环境保持协调。要根据交际的场

合。交际的内容和主体的身份恰当地使用。中老年人不要有轻挑的动作表



情，青少年不要故作老成持重。在喜庆的场合要兴高采烈，甚至可以翩翩起

舞，但在严肃、庄重的场合，就不能高声谈笑，手舞足蹈。 

 

   （四）适度性原则 

    

    任何事情都会“过犹不及”，动用无声言语进行交际，也要把握分寸，

不要过量，不要喧宾夺主，而将有声言语淹没在你不停变换的姿态、手势、

表情、服饰中去。如果每句话都用上一个表情或动作，搔首弄眉，手舞足

蹈，反而会弄巧成拙，令人反感。 

 

   （五）优化性原则 

    

    优化作用是指在人际沟通中，信息所引起的最佳社会效果。由发送者通

过无声言语传输给接受者，能理解他人的情感，乐于相互交流，并且双方满

意，这就是社会心理学中的所谓人际欢喜与吸引，这是交际美产生的前提条

件。无声言语的任何一种简单形式，如打招呼、微笑、握手等，都会成为人

与人之间的一座特殊的桥梁、无形的纽带，使信息传递达到最优效果。 

     

    优化，又是一个美学范畴，它要求无声言语必须是优美的。不雅的无声

言语会有损于说话人的形象，如有些应聘者参加公司的面试时，弯腰驼背，

头抬不起，不敢正视考官，回答提问时扭扭捏捏，一会儿抓头皮，一会儿弄

衣角。这些无声言语，既不大方，又不美观，给人一种窝囊、狼狈之感，公

司肯定不会录用。 

    

    实践证明，优雅的无声言语可以通过有意识地学习达到。我们可以从书

本上得到各种关于服饰、体态语方面的知识；也可以模仿影视作品中的那些

谦谦君子的绅士风度和窈窕淑女的大家闺秀风范。我们还要在生活中向他人

优雅的无声言语学习，学习他的某个动作、走路的姿态等等。通过学习和精

心设计，你一定会优化自身的无声言语，体现出你的修养、风度、个性和魅

力。 

 

                              （作者单位：湖南财经学院） 
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