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你好，我是罗胖罗振宇。今天我们讲如何提升口头表达能力。 

在一般人的观念中，口语，不像书面语言那么严谨和正式。在正式发

言中，我们往往要先写好稿子，然后照着稿子念。所以，在感觉中，

口语是书面语衍生出来的次一级形式。但是，稍一深想，你会发现，

在人类语言的真实发展过程中，这个先后次序恰恰是倒过来的。口头

表达，应用的是自然语言，距今至少有 10 万年的历史。而写作表达，

应用的是书面语言，最多也不过几千年的历史。就拿中国来说，中国

人普遍掌握阅读能力，能够用文字来进行思想的传播，不过是近几十

年的事情。 

这个先后次序大家都知道。那这说明了什么呢？ 

说明我们人类的大脑，天然最适应的，其实是口语。书面语言，会写

会读，是我们需要经过后天训练才能拥有的能力。而应用口语，是我

们人类基因里面就有的能力，它在学习和接受的便利性上，都远远超
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过书面语言。在过去几千年里，拥有书面语言能力的人地位更崇高。

人类的整个文化网络，都是靠书面语言编织起来的。但是，现在有了

互联网和音频视频技术，口语现在也可以进行跨越时间和空间的传播

了。也就是说，口语也可以编织文化网络了。那请问，结果会是什

么？ 

第一个结果，过去大量所谓有“阅读障碍症”的人，也就是传统意义

上的“学渣”，他们的创造力可以被释放出来了。第二个结果，口语

表达因为加载了更多的信息量，比如人的形象、口音、情绪、节奏、

语气等等，加上它本来就更适应人的大脑，所以，口语传播的效率远

远高于书面语言。你想想，你在工作中，如果遇到重要、复杂的事，

你是不是都不愿意发邮件，而是会要求跟对方通个电话，甚至当面

说。第三个结果，各个行业里，都会出现“口语表达”的头部效应，

行业红利会越来越向行业里最会做公共表达的人身上集中。过去，只

有书面语有传播网络，所以，春秋涌现出了老子孔子，盛唐涌现出了

李白杜甫，头部效应很明显。而未来，口语表达也会出现头部效应。 

基于以上三点，我们先来做一个判断：未来，口语表达的重要性会超

过书面表达。 

下一个问题，口语表达和书面表达的区别究竟是什么？仅仅是口语用

语音，书面用文字吗？不简单是。更重要的区别，在于对象感。用段

永朝老师的一个说法，书面语，是一种“离线”方式。而口语，是一

hp
高亮

hp
高亮



种“在线”方式。书面语的表达，是离线，也就是说不依靠表达对象

而存在，不需要同步进行。所以，书面语看似严谨正式，而实际上，

对它的要求没有那么苛刻。很多用书面语写成的著作都写得拖沓、晦

涩，但并不影响它能成为经典。而口语表达是“在线”的，它跟对

象、听众同步存在。老相声演员，当年在天桥摆摊卖艺，有一句话，

叫“平地抠饼，对面拿贼”，说的就是口语表达之难。 一段话说得没

意思，围观的人就散了。所以，出色的口语表达，实际上是更加困难

的。那怎么训练自己的口语表达能力呢？ 

很多人认为，所谓的口才，应该包括幽默、反应快、嗓音动听、普通

话标准等等这些条件。但是，从我这几年做口语表达的实践来看，未

必如此。 

就拿我自己来说，我的嗓音条件一般，还有一点南方方言的口音，反

应速度也一般，更谈不上有什么幽默感。我的跨年演讲，应该是国内

时间比较长的公众口语表达了，长达四个小时。全程我几乎不讲段

子，但是从现场观众的反应和事后的影响力来看，还算是比较成功的

口语表达。 

所以，今天只讲我对自己进行口语表达能力训练的时候，最关注的两

个问题：体验管理和势能营造。 

先来说体验管理。 
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对于书面表达来说，核心是逻辑结构，而不是阅读体验。写文章的

人，像在造一座山，关键是这个山本身的位置要对，景色要好，结构

要牢，至于登山的旅行者，也就是读者，他们能领会到多少，那是他

自己的事情。所以，在印刷文化时代，畅销书不见得是阅读体验很棒

的书。管理体验，是读者自己的责任。语言学家史蒂芬·平克有一句话

说：写作的难题，就是要把网状的思想，通过树状的句法，用线性的

文字展开。 

对，表达的任务，都是要把一个网状的思想，变成一个线性的表达

流。书面表达，其实是两个流。一个是写作者负责营造的逻辑流，这

是他自己造山。一个是阅读者负责营造的体验流，他负责旅游登山。

这可以是两个完全不一样的流。 

但是口语表达就不同了，这两个流必须合一。 

还是借用刚才讲的那个比方： 如果写作是造一座山，那么口语表达就

是当登山的导游。作为这个导游，你的任务就不只是领着他攀登这座

山，你要时刻关注他的体验。 

哪些体验呢？两类。一类是他和这座山的关系，还有一类，是他和他

自己感受的关系。 

他和山的关系，比如，什么地方可以走马观花，什么地方要留足拍照

的时间。 
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还有他和感受的关系，这个就更复杂了。你作为一个导游，当然要关

注这个游客他的体力怎么样了？什么时候安排他吃饭？什么地方要安

排他上厕所？这都是导游必须要考虑的地方。 

口语表达面对的任务，和这个导游非常像。你必须有两只手，第一只

手管理信息交付的效果，他有没有听懂？还有一只手是管理用户此时

此刻他的内心感受，他有没有什么疑惑？这两只手稍有松懈，听众就

走神了。 

针对这两个不同的任务，管理的办法也是两个。 

第一个办法，我称之为叫“指路法”。就是不停地在过程中给用户指

出他要注意的信息，就像导游不断地指示用户小心脚下的那道坎。 

如果你听过我做的《罗辑思维》节目，我通常有两句口头禅。一句是

“你看”，一句是“请注意”。这都不是随意出口的，它分别对应了

让用户注意信息的两个级别：我说“你看”的时候，是比较轻的提

示；我说“请注意”的时候，是比较重的提醒。 

就这样，带着我的听众，指着他们脚下的路，不断管理他们接受信息

的重点。 

这个状态像什么？像在教室里老师在敲黑板，划重点。也就是说，给

用户的信息，是分成两个层次的。一层是交付的知识本身。还有一



层，就像视频网站的弹幕一样，是叠加在知识之上的，是不断和用户

交流，给他们指出重点。 

这是管理信息交付，是站在信息这一端的。那站在听众那一端呢？还

有一个任务，就是管理听众的感受。这就要用到第二个办法，我称之

为“代入法”。什么意思？就是不断将心比心，体会听众此刻的感

受。他是不是有什么地方理解有困难？他是不是心中生出了疑问？一

旦你判断出这些东西， 就要替听众说出来，然后解答这个问题。你注

意到没有？我刚才就用了这个方法。我说，“代入法”，然后紧接着

就跟了一句“什么意思”？因为代入法是一个专有名词，这就是听众

感受中的一个小小的坎儿，这个时候说一句“什么意思”？就是替听

众发一个问，然后解释。 

下面这段话，既是课程的内容本身，也是我给你演示的用法。说到这

儿，你可能心里会想，这不就是在口语中加入一些碎词吗？这很重要

吗？很重要。口语表达，不是表达者一个人孤独地展示口才。真正高

水平的表达，是用你的同理心和听众共振的结果。刚才我们说的“你

看”、“请注意”、“什么意思呢” 这些碎词，就是听众理解你要传

递信息的路标，是你和听众互动的重要界面。 

这是我们今天要讲的第一个要点：听众的体验管理。下面说第二个要

点：信息的势能营造。前面我讲到一个词，口语表达，是一个体验

流。优秀的表达者，可以让听众就像在一条河里面漂流一样，顺流而



下。那怎么把语言组织成一条河流呢？你想，河流是怎么形成的？上

下游之间，也就是任何一段的起点和终点之间，高低不同，就有了落

差。有了落差，就有了势能，河流才能流动起来。对，口语也是这

样。 组织任何一层意思，都必须意识到，是在把听众从某个起点推到

某个认知的终点。你必须有这个过程。我自己总结，这种从起点到终

点的方式，主要有四种： 

第一种，是从事实到概念。比如下面这段话：有人把区块链说得神乎

其神，如果你听不懂，没关系，你就记住一个词好了，区块链的本

质，就是一个“不可更改的数据库”。你看，这段话的起点是，关于

区块链，有很多说法，这是事实，但是我们把它抽象成一个概念，叫

“不可更改的数据库”。这才是这段话的终点。这里面就有了信息的

落差和势能了。你甚至还能从中听出讲话者的一种心态表达，就是：

这个东西很简单，你别听他们说得那么复杂。 

第二种，从起点到终点的方式，跟第一种正好相反，是从概念到事

实。还是拿区块链来举例子：有人说，区块链能够打造一个自动信用

社会。哎，这个词听起来新鲜啊，什么叫“自动信用社会”呢？信用

怎么能自动呢？你听我给你解释。你看，这段话的起点是一个概念， 

叫“自动信用社会”。终点是详细的“解释”，回到现象和事实。你

体会一下，这背后也有一种心态意图，这个心态是：这个东西很牛，

你可别把它看简单了。这跟刚才讲的第一种正好相反，情绪上也相

反。 



还有第三种，叫从已知到未知。比如下面这段话：大家都知道，特朗

普引起了对中国的贸易摩擦。你以为他只是为了经济利益吗？没有这

么简单，这背后其实还有很深的政治意图。你看，这段话的起点，是

一个大家都知道的事实，然后告诉听众，这不是全部真相，我请你再

关注一个你原先不知道的东西。这种营造势能的方法，背后也有一种

心态。那就是炫耀：你只知其一，不知其二啊，来，我告诉你吧。 

那第四种营造势能的方法，叫从错误到正确。比如下面这段话：你以

为得到高研院是一所商学院？错了。创办得到高研院的初衷，是想把

各个领域的精英聚到一起，打造一个发掘、整理、分享最新知识的传

统。你看，这段话的起点，是一个错误的认知，你以为得到高研院是

商学院，这是俗知俗见。而终点，是给一个全新的认知和洞察。刚才

我们讲了四种营造语言势能的方法，你可能会觉得很难记。其实不

难。 

第一种方法，从事实到概念，你可以把它理解为一个往上推的动作。 

第二种方法，从概念到事实，你可以把它理解为一个往下沉的动作。 

第三种方法，从已知到未知，你可以把它理解为一个往旁边扩的动

作。 

第四种方法，从错误到正确，你可以把它理解为一个翻转的动作。 



上推、下沉、扩张、翻转，背后分别是四种心态意图：这事很简单，

这事非常牛，这事你只知其一不知其二，这事你想错了。 

你发现没有？我们平常在闲聊的时候，一个有表达能力的人，通常就

是调用这四种语态、四种心态意图，来唤醒我们对他所说的话的兴

趣。 

说到这里，我再强调一下，口语表达的能力，是可以通过严格的自我

训练来提高的。 

如果你做任何口头语表达，都选择我刚才讲的四个方法中的任何一

个，来设计每一段信息的势能。一句话都不随意，一层意思都不苟

且，久而久之，你会发现自己的口语表达能力会突飞猛进。 

最后，我们换一个方法来做个总结。中国外科学的鼻祖裘法祖老先生

讲过这么一句话，他说，“我们医生就是把病人背过河。病人在我们

的肩膀上，脚下是激流，他经常还不相信我，还要在我背上挣扎。我

一边要说服他安静、相信我，一边还要看着脚下的河流，背他过

河。”对于一个想训练自己口语表达的人来说，这是一句值得贴在桌

前的话。为什么？因为这段话，同样适用于口语表达。你的听众，不

是坐在下面乖乖听讲的小学生，他们是活生生的成年人。对他们讲

话，就是为他们服务，就是在背他们过河。 

所以，任何一句话出口，你心里都同时要有四个意识： 



第一，你要关注脚下的河，也就是你要讲出来的信息本身。哪里该强

调，哪里该略过，你要做精准的判断，深一脚浅一脚地蹚着河过去。 

第二，你要关注背上的人的感受。他们是人，他们在你的肩膀上，他

们会有疑惑，所以你要随时感知他们的心态。主动把它说出来，并且

主动回答。 

第三，每一步都是从此岸向彼岸靠近，每一步都必须有所推进。你要

让听众随时有收获，随时扩展自己的认知边界。 

第四，我们平时走路，是不是每一步前进都是靠往后蹬腿来实现的。

只有否定了现在立足的地方，你才能够带着听众来到一个全新的地

方。 

好，以上就是我这几年做口语表达工作，总结出来的一些经验。我自

己亲测有效。 

如果你想训练自己的口语能力，不妨在百度百科里任选一个词条，那

肯定是书面语写的，然后，你可以试着做一个口语化的改造。这是一

个非常有用的练习。 

好，关于口语表达，你还有什么好经验？也欢迎你在留言区分享给我

们。 

 


