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壹、前言

語言是溝通意見的重要工具，運用得

當就可以成為受歡迎的人；反之，不懂得
說話，往往會在無意中得罪他人而不自

知。我們跟別人說話時一定要坦誠而率
直，同時不能傷害對方，尤其是異性之

間，常常會因說錯話而弄得不歡而散，同
性之間則常會因措詞不當而嫌隙叢生，所

以，說話的技巧非常重要。
對某些人來說，開口要求別人是非常

困難的；相反的，聽到一聲拒絕，也會恨
不得挖個地洞鑽進去。所以要研究許多適

當的表達方法，讓拙於言辭的人也能說得
漂亮。因為不論是朋友、情侶或夫妻，語

言溝通都是維繫感情相當重要的一環。
我們一輩子都在說話，掌握了說話的

妙處，也就掌握了一部份的人生；如果能
夠輕鬆的駕馭語言、不再害怕開口說話，

隨時保持一顆真誠的心，一定可以成為一
個善於表達的人，使人生更圓融。

貳、語言基本技巧及實例

以下就拒絕的說話基本技巧，提供些
微的說明與舉例，希望透過簡單扼要的說

話原則，讓我們能夠在拒絕別人時掌握一

些要點。

一、為何要學習拒絕他人的技巧

東方人向來被認為是很不會說「不」

的民族，有些人甚至更因此而斷定東方人
之所以不會說「不」的主要原因，在於東

方人的意志力薄弱，對於這些評價，要探
討拒絕方式的我們必須首先說「不」。

事實上，有很多中國人正為了不能拒
絕他人的請求而感到困擾，他們不是因為

意志力薄弱。也不是太有耐性，或性情太
溫馴；而是因為顧及對方，或關照對方的

心理才會如此。關於這一點，我們可以從
缺乏這種顧慮，輕易開口拒絕別人的人身

上獲得證實，舉例如下：
當一個性格暴戾，缺乏耐性的人面對

他人的請求時，他們根本不管這樣做是不
是會傷害到對方，即使讓對方感到憤怒、

傷心與不悅，也絲毫不以為意，這樣的情
形發生在這些人與社會上不同的人際關係

上。因此，當所遇到的事情不是很明顯的
利害關係時，對於他人提出的要求通常是

很難一口拒絕的。
雖然如此，正常的人際往來就不可能

說話語言的基本技巧-談拒絕的技巧與舉例

葉 玉 珊
(臺北市立師範學院應用語言文學研究所研究生)
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永遠順著對方的意思，所以在婉拒對方的

要求時，表現出來的態度不可以讓對方感
到不悅，而是要讓對方接受我們拒絕的原

因。總之，如何說服別人，然後心安理得
的拒絕他人的請求，對現代文明人來說是

非常值得學習的課題。
拒絕別人對於我來說，有相當深刻又

痛苦的經驗，因為如果說出來讓對方感到
不悅，自己其實也會過意不去，可是如果

不拒絕，自己日後又會後悔，因此兩者都
是令人相當頭痛的問題。如果個性和我一

樣的人，就必須思索究竟有沒有可以有效
拒絕的方法呢？應該找出一些法則，可以

幫助我們在面對別人的請求時，可以不傷
害到對方的心，有可以讓對方自然的接受

我們的拒絕。其實，不論發生在什麼樣的
場合，只要巧妙運用人類的微妙心理，同

時又利用一些不需開口說話的小動作，即
可達成拒絕的目的，而這可以說是比語言

更具效果的一種傳達方式。
面對不同的人，應該學會各種不同的

拒絕技巧，以順利推展自己的親子、兄
弟、情人和朋友等一切人際關係，拒絕得

宜，相信這樣的人生會更開朗快樂。曾經
讀過一本書叫《腦內革命》，書的主旨在

提醒所有不善於拒絕別人的人，當我們的
腦波有一絲一毫的不情願與不好意思而感

到煩惱時，會讓我們的智商減低一些，久
而久知，經常不懂得拒絕別人的人，會讓

自己的生活陷入盲無目的的打轉中，智力
也會減退許多。

二、拒絕的方式

拒絕是指在人際交往中對做不了或做

不好的事，採取回絕的態度。拒絕的方式
大約可方為以下幾種：

(一)直截了當的說「不」：只要是不想接
受的，就可以直截了當的拒絕；學會

說「不」，無須為自己編造任何拒絕
的理由，也就是該拒絕的時候便要勇

感拒絕。在自己的工作場合中，須要
將自己的意見清楚地告訴對方，對自

己做不到的事或者過份的要求，一定
要斷然的說不。但在工作上並不是那

麼容易的拒絕，因為一個努力經營人
際關係的人，平常一定會一心一意的

滿足別人的要求，盡力做好完美外
交，否則工作及人際關係都會受到影

響。於是在可能的範圍內，大部份的
人一定都會滿足別人的要求。可是，

如果碰到真的做不到、不屈服的事情
時，還是得就事論事，斷然窩

「不」，如此才能博得更多的信賴。
有些人會覺得：「我該如何拒絕他

呢？」，其實只要能對自己的能力及
工作內容做客觀的判斷，一定能完美

的拒絕別人不合理的要求。一般人在
踏入社會三、五年後，對工作便會產

生了目的意識，
(二)用態勢語言暗示「不」：態勢語言即

在講話中使用的動作性語言。其方法
有以下四點：

1.想拒絕時要傾斜身體和對方交談：
意思是當對方提出一個不合理或你

不想答應的要求時，可以表現些許不莊
重之感，讓對方了解你的不悅及不願。
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為了讓對方順利地接受拒絕，其實在自

己和對方開口說話之前就已經開始進行
了。有時候，連一句話都不用說，在不

傷害兩人感情的情況下，讓對方察覺你
的「不」而早點放棄，或使對方的攻擊

鈍化等等，像這般強而有力說「不」的
武器，就是態度和動作等非語言的肢體

語言。例如：
(1)在擁擠的捷運車廂裡，一位男性職員

因為湊巧和年輕的女職員很密切的靠
在一起無法動彈，此時男生必須傳達

給女方知道，自己絕對沒有任何的邪
念，否則對方誤以為自己有不軌的念

頭，或許還會被認為是登徒子。但如
果直接告訴女方說自己完全沒有邪

念，也非常奇怪，所以最理想且自然
的方法，就是傳達給對方知道，自己

不具有任何不軌的念頭，而且自己也
對這種接觸豪不在意。這時候，男生

就必須盡量扭轉頸部，看看其他不同
的方向，或許閉目養神，或者反覆看

著車廂廣告。反過來說，這就是在向
女方說「不」。

所以對於自己所不想接受對方委
託的事情時，在一開始視線就不要和

對方相遇，裝著正在做其他事不想開
口和他說話，表示你正在沉默的說

「不」，因此，對方會覺得被拒絕而
無可奈何。

(2)電視連續劇「神探歌倫坡」裡，歌倫
坡面對一直裝成是被冤枉的嫌疑犯

時，總是經常採取手插入風衣口袋的
姿勢，問完話後，歌倫坡往往想走開

卻又停下來，然後以斜著身體的姿勢

回頭看看，手再按著頭想一會。在電
視上，歌倫坡這種表情複雜的鏡頭以

特寫的手法播出，因此嫌疑犯會懷疑
他的謊言已被揭露，透過這種肢體語

言的傳達，令觀眾感到勝負已定。
2.表示身體狀況不佳的舉止，暗示拒絕：

即利用生理上的疲勞、倦怠及不愉快
的訊息，來斷絕對方的話。例如：某一部

外國電影中，感情完全趨於冷淡的一對夫
妻，做了以下的對應態度。因為過於熱中

工作而完全不顧太太的丈夫，害怕妻子變
心而企圖要求復合，可是妻子已經完全喪

失了這種意願，她可能對自己的行為感到
抱歉，而不忍過於冷淡的趕走先生，所以

只好在先生一直要求復合的同時，用一隻
手指在兩眉下面的眼窩不停地按摩。

這是外國人疲倦時常有的動作，看見
這種情形，她先生馬上閉嘴，而她在看到

這種情形時，就馬上接著說：「沒什麼，
我不要緊。」而丈夫又繼續說下去，不久

這位女性又再重複剛剛的動作，如此經過
了幾次之後，她丈夫就不再說話了。這位

妻子的動作、態度，都利用了所謂的肢體
語言，意味深長的表示出「不」。這位女

性從來就沒有說出任何一句話，只對她先
生激動的言辭稍微皺眉對應而已，雖然如

此，丈夫最後卻是不再提出復合的要求，
而乖乖的離開。可見這樣的拒絕方式是非

常斷然而有效的。
3.微笑的中斷，暗示著拒絕：

這是利用表情的突然改變而使對方知
道自己想要拒絕的意願。世界名畫「蒙娜
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麗莎的微笑」，幾百年來一直被認為最富

神秘感的原因，正是在於她微笑的魅力。
所以要和親密的人接近時，應該盡量露出

微笑。而對方也回以微笑，就可以在這種
和樂的氣氛中加深感情的溝通，因為微笑

是無需任何言語就可以表示和對方有「同
伴意識」或默契和了解，可以說是推進感

情的潤滑劑。如果微笑中斷的話，會表現
出「我不懂你在說些什麼」，或是「和你

已經不再是同伴」的訊息，也就是說，想
讓對方的感情溝通中斷，只要利用微笑中

斷就可以了，如此一來，對方心裡會感到
不安，開始擔心他說話內容可能被完全否

定了。
4.沈默、暗示著拒絕：

表現出類似猶豫不決的樣子。當我們
想要拒絕別人的請求時，可以採取反覆表

現沉默和傾聽的思考態度，讓對方逐漸放
棄說服你答應的念頭。有一位評論家曾經

說過，在演講完後通常會問有沒有問題，
但在問完這問題之後的數分鐘間實在令人

難熬，因為如果有人發問就沒有什麼問
題，可是如果沒有人發問的話，全場靜靜

的，站在講台上的演講人可以說十分尷
尬，特別是他經常受婦女集團的委託去演

講，在這種特別為女性演講的場合，常會
讓這種尷尬的場面達到最高點。至於這位

評論家在說說笑笑後，有些很認真做筆記
的人卻沒有提問題，似乎對自己所說的話

完全不在意似的，所以常會令人產生無力
感。類似這樣的沉默，其實會使對方感到

被拒絕的感覺，所以如果我們有效運用這
種方法，利用在拒絕別人的場合時，或許

是個非常有效的拒絕方式，即使未能清楚

的表達「不」，也能把這種「無言的不」傳
達給對方。

要運用沉默的方式拒絕他人，最重要
的是使用場合，必須是能和對方親切懇談

的場所，例如前面所提的那位評論家的情
形，當他誠懇的對台下聽眾演講的時候，

群眾可以感受到他說話的誠意。可是當台
下的聽眾要發言卻沒有發言時，演講者必

定會猜測對方是否在思考你所說的話，或
者想要提出和你不同的意見，因此沉默的

這幾分鐘會讓演講者感到非常不安。因為
對話時的沉默，具有思考性的沉默、休息

時的沉默，以及等待對方發言的沉默三種
，其中最常出現的是思考性的沉默，美國

一位諮商研究人員調查這三種沉默被使用
的比率，發現思考性的沉默佔百分之五十

二，休息性的沉默佔百分之三十八，而等
待他人發言的沉默佔百分之十。從這個數

據可以了解，談話中的沉默，大部份都是
表示「我正在考慮如何開口說」。

因此，當自己發言，而對方以沉默的
態度對應時，會令人思考剛才是否內容為

對方所了解，而開始努力傳達新的情報給
對方知道，可是這時候對方卻又只是懇切

的聽著，以沉默來對應，如此反覆幾次之
後，對方的沉默會使人認為他可能正在思

考如何說「不」。
小胖（我讀國二的弟弟）在班上有個

外號叫「沉默大師」，班上同學都認為他
發明了一種非常好的拒絕方法，就是「沉

默術」。有幾次，小胖的同學來我家，都
會不斷稱讚他這種不費吹灰之力又可達到
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一定效果的沉默術，我問小胖為何能夠發

明此方法，他只是淡淡的笑說：「拒絕別
人又不想傷別人的心，只好一個字都不說

囉！」，一開始用了幾次沉默拒絕的方式
後，發現在人際關係上有正面加分的效

果，並不會因為拒絕別人而人緣變差，因
此小胖就努力的把沉默術的精神發揮得淋

漓盡至了。
(三)轉換話題拒絕他人。

1.用「是，不過…」轉折語句巧妙的拒絕
對方。例如：美國的消費者團體，為了

避免讓消費者購買被強迫推銷的商品，
所以發明了許多對應推銷員的方法及說

明書，這些其實不外乎是說明如何對應
訪問你且向你推銷東西的推銷員，其中

「Yes But」（好，可是…）法十分有效，
對話的方式有以下幾種常見的方式：

「怎麼樣，你想買嗎？」「Yes， but…」
「你聞聞看，非常香呢！」「Y e s ，

but…」，先肯定對方所說的，但重要
的是要以「but」的轉折語氣來拒絕推

銷。如果在一開始就斷然的回答
「不」，推銷員會更加認真的向你推

銷，所以你回答「Yes，but…」，正表
示他的推銷手腕可以說是毫無成效了，

而他一開始就碰壁，因此容易喪失說服
你的意願。

曾經在紐約州的某一個人口約4000
萬人的小鎮中，以一千多個主婦為研究

對象，所做的研究結果顯示：實驗前加
以拒絕，又受到再推銷的人，比例是百

分之二十五；而在這個實驗後，再進行
訪問的比例則降到百分之八左右，表示

在第一次訪問時，就使用「Y e s ，

but…」方法來拒絕推銷員的成功案例
不少。

其實任何一個人聽到「是」都比聽
到「不」的心情好許多，所以為了要說

「不」，應該先用「是」來讓對方安心，
這時候的「是」，其實也正是兩人的「情

感橋樑」，具有連結兩人情感的作用，
而一旦形成兩個人的「情感橋樑」後，

即使以後再說「不」，也不會傷害彼此
的感情，所以應該要先肯定對方所說的

話有理，然後再隔一陣子加以否定性的
「Yes， but…」來否決，這種方法是很

有效的。
如果在上班的場所和上司意見相

左，不要正命的提出議論，若能將談話
變成：「嗯，很有道理，你說的沒錯，

但如果這麼做，會不會引起這樣的情
形？如果你允許我表示以見的話…」，

像這般柔和的表示反對意見的方法，或
許較能被對方所接受。但無論如何，如

果心中早已有輕蔑上司的情形，通常會
很容易的說出「不」，而這種突然說

「不」的情形，很容易招致對方的不悅
而引起反效果，所以要先形成良好的

「情感橋樑」再說「不」，如此一來便能
讓自己的人際關係如虎添翼了。

2.轉移主題拒絕他人。
利用和主題無關的話題，摧毀對方所

判斷的談話範圍與結構。例如男孩子向女
生求婚，女生如果不想即刻答應。則可以

轉話題問男方別的問題，化解拒絕求婚的
尷尬。



國教新知

第 52 卷 第1期

63

「你在哪裡出生？」、「你是哪個學校

畢業的？」用這種類似和初次見面的人所
問的單純性問題，就像單純以握手寒暄一

樣，可是這樣的問話並非單純的只是問候
而已，而是在探察及熟悉對方態度的一種

前預設。問出生地和畢業的學校，通常可
以造成對方的範圍結構 = 關係結構的形

態，而所謂的關係結構，設指規定人的態
度、行為等構成，所表示出來的規定和標

準，像職業或是興趣，都是屬於這種範圍
結構。職業的不同，所判斷的範圍結構也

會有所不同，就如同讀文學的人和讀理工
的人，在面對相同的事物時，對此事物所

產生的疑問也會有所不同，讀文學的人面
對一張桌子也許會追溯桌子的歷史或曾經

使用過這張桌子的是些什麼樣的人；而讀
理工的人則會猜想這張桌子的質料、組成

或結構設計，因此職業的不同所引起的範
圍結構自然迥然有別。

推銷員在進行推銷時，一定會先談起
顧客的一些基本資料或畢業學校等問題，

他們無非是想了解顧客的範圍結構。而這
種就像單口相聲一般，先離開本題以小故

事或自己身邊所發生的一些事，來做為開
場白的情形是一樣的。所以，不管你想拒

絕的人是男性推銷員或女性推銷員，在開
始說話之前不妨先聆聽幾分鐘，然後再突

然說：「你是某某地方的人吧？」如果說
中，那是再好不過的了，如果沒猜中也無

妨，因為對方會修正說：「不，我是某某
地方的人！」而只要了解對方的出生地，

就可以說有關那個地方的一些知識，甚至
說：「我大約兩年前去過那個地方，你是

南區還是北區的人呢？」等等，利用出生

地的話題，來牽引出與他推銷話題完全無
關的事情，然後在一陣愉快的交談之後，

再下定決心的說：「好吧！那改天你再來
玩吧！謝謝你，給我說這麼有趣的事。」

這時候推銷員走出門之後，才發現自己上
了你的當。所以想說「不」時，可以利用

這種說話技巧來使話題的方向轉變。
（四）運用充份理由，直接拒絕他人。

以誠懇的態度，加上客觀、真實的理
由（如以小孩生病、客觀的社會理由：社

會法慮的、制度的、紀律的、道德的），
求得對方諒解。例如身為教師的我們，若

受朋友之邀到舞廳或PUB聚會時，可以用
公教人員不可以涉入不良場合為由，正當

的拒絕朋友的邀約，也不會破壞朋友之間
的感情。運用充份理由拒絕他人的情形經

常發生在生活中的許多瑣事當中，例如當
我們面對學生的情緒性要求時，教師便需

要以非常正大光明的理由拒絕學生的無理
取鬧，一方面可以引導學生做正向的思

考，一方面可以建立自己的原則及信用，
避免日後學生習慣性的討價還價。

例如我們班上有幾個非常調皮的學
生，一天到晚喜歡做危險的動作，因此經

常在學校受傷，原本預計帶學生出去玩的
我，因為他們實在有太多危險狀況發生

了，所以在最後討論班遊事宜時，我斷然
地宣布本次班遊取消。之後，有許多傷心

的學生不斷寫道歉信或者求情的字希望班
遊能夠成功，可是基於安全的考量，我以

非常嚴肅地告訴學生：「老師實在沒有能
力顧及這些沒有安全概念的人，為了不讓
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悲劇發生，班遊還是決定取消。」之後，

學生也了解老師所說的話並不是信口開
河，而且是說到做到的，在日常生活中便

能夠更注意自己的一舉一動，以求下學期
的班遊能夠成功舉行。這是無法討價還價

的要求，所以我認為應該堅持。
日本明治時代的文學家大町桂月，在

朋友向他借錢時，所寫的拒絕信函如下：
我們可以說是同病相憐，雖然我很想

幫你，但是因為要還某人錢，所以暫時無
法騰出一筆經費來借給你，加上還有其他

的賒帳目前還沒有著落，像欠某醫院的診
療費，要延到一月份才可能償還，房租當

然也就要延後，應該付十五元的，現在只
能付十元或五元，而過年又要做年糕等

等，希望貴兄能忍耐，如果不能忍時，不
妨按照我這種方法去過年就可以了。何況

商人通常只要給他看一看錢就可以了，他
不會逼你還清的。

聆聽對方抱怨的同時，也不甘示若的
向對方抱怨，因為對方想拜託你的根據，

通常是認為「你的情形不比他嚴重，所以
向你尋求援助比較有可能」。此時，不僅

要對方打消這樣的念頭，還要站在對方相
同的心理基礎下和對方進行坦承的對話，

以解除對方的不滿及不安。
（五）褒人貶己，巧妙的拒絕他人。

這種拒絕的方法包含兩大類，一是絕
對的自謙，二是不斷的讚美他人。

1.絕對地自謙：常在小說裡可以看到這樣
的情節，某個在鄉下長大的純情大男

生，著迷於風月場所的女性，並打算要
與這位女性結婚，可是最後卻放棄追求

愛情，而致力於學業。這些類似的故事

情節中，大多是女方嚐盡了人生的辛
酸，可以充份掌握別人的心理，所以奉

勸尚未懂事的大男孩要以課業為重，避
免誤如歧途的故事。在小說中，女性說

服男孩的說辭大致會是：「你是就讀國
立大學的高材生，有著大好前途，不應

該和我這般沒教養，而且家世落魄的人
在一起，雖然我愛你比你愛我還深，但

是我們如果再繼續這段感情，說不對你
會因此荒廢學業，斷送前途，因為我愛

你，所以我們還是分手比較好…」。我
想這位女性所說的話是真是假並非主題

所在，可是如果一個女人已經有他喜愛
的對象，因此想趕走纏住他的男性時，

就會說出這番話，好讓這位年輕的大男
孩徹底死心。至於這位女性最巧妙的說

話技巧，在於一貫的以自艾自憐的口
吻，讓對方的自尊心得到徹底的滿足，

使得被拒絕後的心理傷害可以完全排
除。像這種為了在最後說「不」而奉承

對方的交談中，在對方感到陶醉的時
候，我們的態度必須要極度謙卑才行，

如此可以不傷害到對方的自尊心。
2.反覆讚美對方：聽說在美式英語裡有所

謂的「相互讚美協會」表現方法，說明
人與人之間藉著彼此的相互讚美來造成

非常和諧的關係。根據心理學家的調
查，在這種相互作用的關係上，也就是

沉迷於讚美和被讚美的快感，而陷入自
我滿足的時候，忽略現實的情況會更多

深。例如對於別人十句讚美的話，通常
我們會被回報以十一、二句的稱讚，而
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之後對方又因我們的這十一、二句的稱

讚，又還以十三、四句的讚美詞，但如
此會造成惡性循環，在越來越多的稱讚

之下，只會令人更看不出彼此的真心，
落入別人就是自己、自己就是別人等自

我滿足「自閉性友情」。
像這樣的例子，一般所表現出來的

情形都是很直截了當的，由於這種人與
人相互作用的提高，容易迷失雙方真正

的問題所在，而這種話題太過投機、或
過於合得來的兩人，有時往往在偏離問

題或犯錯時不容易發現。這種情形是刻
意被營造出來的，以減弱問題本質為目

的，同時可能進一步排除對方的要求，
所以基本原則是要反覆的造成雙方的交

互作用。即只要反覆的順從對方說話的
語氣，繼續下去就可以了。但別忘了最

重要的一點，雖然表面上不斷順從對方
的意思，但說「好」的目的，最後是要

說「不」的，因此在順著對方說話的時
候，方向必須轉向話題以外的事情才

行，為了達到這樣的目的，應該徹底的
讚美對方。

（六）拒絕他人應注意的事項：
要避免引起被拒絕人的反感情緒。當

我們拒絕別人時，必須考慮對方的情緒反
應，不要馬上拒絕，要聽聽對方的理由，

然後再委婉的拒絕，如此一來可避免雙方
的衝突，也可保留對方的自尊心。

真誠是拒絕的關鍵。這樣的例子常發
生在朋友借大筆金錢時，例如有個感情很

好的朋友要跟自己借一百萬，但錢的數目
真的非常大，唯有真誠的表明自己沒有那

麼多的積蓄，才能問心無愧又順利的拒絕

他。
靈活機動的採用不同的拒絕方式：面

對各種不同的要求，必須先學會判斷事情
的輕重緩急，在拒絕他人要求時，要考量

對方的立場及對方所提的要求是否合理，
然後依照自己的能力及想要達到的預期效

果，給予對方不同方式的回應。雖然最後
都是以拒絕為目標，但談話過程的愉快與

否、是否造成對方的自尊心受損、是否有
效的拒絕…等，都是拒絕方式使用恰當與

否的關鍵。

參、結論

談話是一門學問，亦是人際交往重要

的一環。適當的說話技巧可以增強我們的
辦事能力、人際關係、談判技巧、說服

力、控制雙方的脾氣和得到別人的尊重。
有深度和智慧的談話可以化腐朽為神奇，

化干戈為玉帛，如果一個人的生命之中充
滿痛苦和掙扎，四處樹敵，四面楚歌，爭

鬥不息，部分原因便可能出於他的態度和
說話技巧。

在談話的過程中，拒絕別人是最容易
引起衝突的對話形式之一，因為拒絕的本

身暗示著一種不符合對方期望的本質，要
拒絕別人，光說「不」是不夠的，還要有

充分的理由才行，特別是在對付那些打電
話來推銷的人，雖然自己不想再聽下去，

可是又不好意思斷然拒絕對方，一切都是
為了顧及對方的自尊心，因此拒絕推銷員

是練習拒絕他人的第一步，如果連不認識
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的人都無法拒絕，那麼當一個人在面對親

人或朋友時，恐怕永遠也說不出這個
「不」字了。

此外，要很客氣又很禮貌地拒絕別人
也是一門學問，例如別人約你出去，你要

如何婉拒他，讓對方下次願意再找你呢？
必須在語氣和態度上應特別注意，利用非

常委婉的語氣，配合非常無可奈何的理
由，盡量拒絕的不留痕跡才能讓朋友下次

想再找你。所以，拒絕別人是件非常不容
易的事，良好的運用拒絕的技巧可以幫助

我們成為受歡迎的說話高手，也是拓展美
好人生應學習的課題。
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