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内容概要

生命是这样吝啬，我们的舞台是这样狭小！
一生一世，我们被安排在无限时空的一个小小的坐标点上。
我们穷尽自己的目力与脚力，也不可能望到远古的花开，走遍人心的角落。
拘感觉让我们这么不甘！
    好在，我们可以在书页上倾听智者的殷殷叮嘱！
那些成就卓著的名人，带着他们至真的人生体悟，从岁月深处走来，从遥迢天边走来，聚拢在一起，
和你娓娓而谈，将他们的黄金人生法则悉数告诉你。
他们悟了很久才悟透的人生道理，他们探索了很久才探索到的成功道路，你只需拿出一分钟的时间就
可以将它转变为自己的精神财富。
你的生命，从此将被注入一股神奇的力量。
你拥有了借助成功人士的头脑思考自己的人生课题的可能。
虽然你不曾伸手到那些富豪的钱袋里去拿钱，但是，有一种丰赡的馈赠，比金钱更为金贵！
    一个人的成功，在很大程度上取决于人际沟通能力。
勤于沟通，我们就能得到他人的理解和认同，就能有超高人气和很多朋友；善于沟通，会提升我们的
个人竞争力，我们的学习、生活就会有高效率，就会通达顺畅。
    本书汇集了全球100位名人对沟通这一话题的独到见解。
他们中有政界要人、文化大家、财经名人以及其他各界名人。
阅读这些以不同的角度来阐述沟通的精彩文章，我们会被他们高超的沟通智慧所感染，感受到沟通的
魅力，会对沟通常识和技巧有比较丰富的理解。
提升我们营造和谐人际关系的能力。
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作者简介

　　滕刚，著名作家。
迄今已在《人民文学》、《北京文学》等刊物发表作品300多万字。
出版《预感》、《克尔萨斯的下半夜》、《个人履历表》、《秘密情节》、《百花凋零》等文集。
曾获《微型小说选刊》2002年、2003年、2004年、2005年“我最喜欢的微型小说作品奖”，《小小说选
刊》1989-1990、2003-2004全国优秀小说作品奖、首届全国微型小说个人作品集评奖优秀文集奖、首届
全国微型小说年度评选一等奖，名列2003年度中国小小说十大新闻人物，其作品荣登中国小说学
会2005年小小说排行榜。
部分作品被译成英、法、日等国文字。
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章节摘录

null文/〖美〗戴尔·卡耐基                                                                          让对方一直说“是”                                       
                                      让他人说，“是,是的”—正是通过这个技巧,银行出纳员埃伯森才保住了一位差点失
去的未来客户。
                                                                                 “这位先生来此开设账户,我递给他一张常用的填写表格。
”在银行做出纳的埃伯森先生说,“其中一些问题他爽快的填写完毕,另一些则断然拒绝回答。
”                                               “要是在学习人际关系课程之前,我一定会告诉他如果拒绝向银行提供完整的
个人信息,我们将无法为他开户．惭愧的说，我以前就是这么做的．这种威胁式的言语自然令我感觉不
错，我通过申明银行的规定不容违反而显示了权威，但这种态度无疑对顾客表现出不欢迎和不尊重。
”　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　“于是，这一次我从人性出发，不再考虑银行而只谈论
顾客的需要。
最重要的是，我要让他从一开始就说‘是，是的。
’我对他的做法表示认可，并说明他拒填的信息并非非写不可。
”　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　“不过，我说
：‘假设你去世的时候在我们这里还有存款，你不愿意将你的钱继承给你的法律继承人吗？
’　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　“当然愿意。
‘他答道。
’　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　“‘既然如此’”我继续说，‘你不认为
把继承人的名字会对我们届时及时、准确地依照你的意思办理有帮助吗？
’　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　“他再次承认：‘是的，的确
有帮助。
’　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　“当这个年轻人意识到我们要此信息并非
出于自身兴趣，而是为了他的利益时，他的态度渐渐缓和下来．离开银行之前，他不仅告诉了我们需
要的全部信息，还接受我的建议开设了一个账户，他把自己的母亲设为账户的受益人，并爽快地回答
了关于他的所有问题。
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　“我从
谈话一开始就让他说‘是，是的’，这么做果真令他忘记了原本存在的问题，并高兴的接受了我的建
议。
”　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　西屋电器公司的销售代表艾林逊也为
我们讲述了这样一个故事：　　　　　　　　　　　　　“在我的辖区里有一个十分重要的客户，公
司一直想和他做生意．然而，前任代表和他联络了１０年却没能谈成一笔业务．我负责这片区域后的
３年里也定期登门拜访他，却同样一无所获．经过了１３年的拜访和游说，我们后来终于卖给他几台
发动机．如果使用没有什么问题，我们接下来就会签订几百台的订单，而这正是我所期望的。
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
“后来情况怎么样了呢？
我敢肯定没问题的，所以３周后兴致勃勃的给他打电话，但他们的总工程师的话令人震惊：‘艾林逊
，我们不能再买你们的发动机了。
’　　　　　　“为什么？
我惊讶极了．究竟怎么了？
”　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　“’因为他们太热了．我无法把手放上去
。
’　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　“我知道此时争论没有任何意义，我以前争论的太
久了，这次希望得到‘是’的回答。
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
　　　　“既然这样，史密斯先生，那好吧．‘我说，我百分之百地同意，如果这些发动机运行起来
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太热了，你就不要购买．你必须选择那些符合国家标准的发动机，是不是？
’　　“‘国家机电制造协会规定，正常设计的发动机在运转时温度可以比室温高出７２度，对不对
？
’　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
　　　　“‘是的，很对。
他同意，‘但你的发动机温度比那个高多了。
’　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　“我没有反驳，继续问道：‘那么你车间里
的温度有多高呢？
’　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
　　　　　　　　　　　　　“‘恩，’他说，‘大概有华氏75度。
’                                                                                   “‘好的,’我说,‘你车间的温度是75度,再加上72度就是147
度。
你把手放在一个有开水的水龙头下面怎么会不被烫伤呢?’                                                                                      “
他不得不再次说‘是’。
                                                                                     “‘这样吧,’我建议到,‘你以后再不要把手放在上面了。
’                                     “‘好吧,我想你是对的。
’他承认。
我们又聊了一会。
然后他就让秘书安排在下月与我们签订价值约35000美元的合同。
                                                                          “几年来,我花费数千美元却一无所获,直到自己终于了解到争吵是
多么没有意义。
而从他人角度看事情并让他们说出‘是’原本更能带来收益,并且充满了乐趣。
”
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