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内容概要

在当代社会，走向成功是每个有积极人生观者的普遍追求，然而也有人在这一过程中遭遇挫折，苦于
无路，任岁月蹉跎。
在这其中，对话的艺术是未成功者们普遍忽视或最不擅长的一个因素。

《走向成功的对话方略》针对成功所需的对话艺术，为您设计完整的对话方略，让您在成功路上过关
斩将，笑到最后。

 《走向成功的对话方略》由金良灏编著。
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章节摘录

　　“无论任何活动，它若不以个人利益为基础，将是不牢固的，这堪称是普遍的哲学真理。
”　　这是托尔斯泰一针见血地指出人是自私的动物的一段名言。
　　人类对利益的追求，源自于本能的欲望，它与人类的活动欲望成正比。
换句话说，人的所有行为，均为利益所支配、调节和左右。
　　人类追求利益的形态可分为两大类。
　　第一是想谋求阿加菲的利益，即共同的利益；第二是想谋求个人利益。
可是，共同利益在个人利益面前，不过是一种名分，是不堪一击的。
　　所以，所谓谋求共同利益的前提，只有在伴随着某种名分的时候，才能得到些许效果。
　　率领百万精兵席卷欧罗巴的拿破仑曾指出，“摆弄人类的杠杆是恐怖和利益”，强调许以利益是
抓住人心的妙法。
　　归根结底，人类智慧不断发展的根本原因在于利益的驱使，人类社会可以说是利益关系交织的巨
大迷宫。
　　所以，在无法保障对方个人利益的前提下，希望求得对方的协助和同意，并不是一件轻而易举的
事。
　　在1940年5月13日的议会上，丘吉尔曾信誓旦旦地宣称，要为国民献出自己的血泪。
这冠冕堂皇的话，无非是在承诺为国民现实的欲求服务。
饱受二战战火蹂躏的英国国民听到如此动人的承诺，自然是要高呼万岁的了。
　　因为，那个时代保障生活也就意味着保障个人的利益。
　　有个叫马赞巴的猎人历尽艰辛，终于打死了一头大象。
可他却没有力量去搬动这一庞然大物。
无奈，他只好回到村子鼓动乡亲们说：　　“乡亲们，你们听着，请跟我一起上山，搬动我们的大象
吧。
”　　乡亲们听到马赞巴把自己费了九牛二虎之力打下的大象称做“我们的大象”，果然大受感动，
前呼后拥地跟他一起上了山。
　　就这样，乡亲们七手八脚把大象拉到了村口。
可离村子越近，马赞巴越后悔。
这大象明明是自己豁出性命打死的，为什么要让全村人沾光？
于是他转而拒绝乡亲们的帮助，想一个人拖动大象。
可惜，虽然他有着天大欲望，但力量实在太有限了。
小山似的大象纹丝不动。
如果到了夜晚，大象连同打了大象的猎人，会成为猛兽的美餐也未可知。
　　终于，猎人反省了自己的贪婪，再次强调这是“我们的大象”，许诺和乡亲们分享利益，这才把
大象搬了回来。
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编辑推荐

　　刺激同事或下级的勇气和欲望，让其朝着更高的目标努力，需要怎样的激发、激励语言呢？
　　人们通常不知道自己的潜能与价值。
人的潜能犹如冰山，露出水面的仅仅是极小的一部分。
作为朋友和上司，该怎样了解和发掘一个人的潜能和价值，让其发挥无限价值呢？
让我们跟随金良灏编著的《走向成功的对话方略》看看语言的魔力吧。
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