
第一图书网, tushu007.com
<<三寸之舌赢天下>>

图书基本信息

书名：<<三寸之舌赢天下>>

13位ISBN编号：9787111273998

10位ISBN编号：7111273990

出版时间：2009-6

出版时间：机械工业出版社

作者：唐朝

页数：156

字数：139000

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<三寸之舌赢天下>>

前言

　　美国新任总统奥巴马的获胜演讲——《美国的变革》，许多人都听过，作为美国历史上的第一位
黑人总统，奥巴马是美国政界的一匹“黑马”。
他的胜选，与他的“三寸之舌”关系重大。
　　美国哥伦比亚广播公司的一位资深记者评价说：“他富有激情的演讲激励了全美国人民，给外国
人留下了深刻的印象。
”就连他的反对者们，也都不得不承认：　“他是一个非常有‘魅力’的人。
”　“魅力”来自于哪儿？
　　来自于沟通和表达。
如果奥巴马不主动表达自己，不具备这种与公众沟通的能力，他还能成功贩卖自己的政治理想并走上
人生的巅峰吗？
沟通能力，是每个人都必须具备的一种处世能力。
只有提高自己的沟通能力，你才能在人生之路上走得更好、更远。
　　大家都知道，奥巴马在最初并不被人看好。
他既不是白人，也没有希拉里那么丰富的从政经验，更没有显赫的家世。
为什么他有如此强大的号召力？
他的选民为什么投票给他？
　　美国媒体报道说，用“狂热”来形容选民对奥巴马的支持并不为过，上千人在寒夜里排着几百米
的长队去听他的竞选演讲。
美国哥伦比亚大学国际关系学院教授、曾任《纽约时报》记者的伯克利说：“奥巴马的演讲让我想起
了马丁·路德·金，他所讲的‘变化’和‘希望’非常打动我。
”　　在全球面临严重经济危机的时刻，奥巴马的“希望”——他演讲时一次次充满信心的“Yes，I
can”，具有超强的震撼力，感染了无数选民。
　　伯克利回忆说：　“这是我生平听到的政治演说中最能感染我的。
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内容概要

沟通是不仅仅是一种销售技巧，也是成为“世界上最伟大的推销员”所必须具备的一种能力，更是人
生成功的一项必不可少的技能。
人生无处不推销，人生无处不沟通。
各行各业，其实都是一种广义上的推销。
一个人不善于沟通，不懂得推销，就会先输一招。
不管你处于何种行业，不管你身在何种职位，你都要懂得推销你的思想，推销你的观念，推销你的点
子，推销你为人处世的能力，让别人接纳和认可你。
　　本书是唐朝老师数十年的经验之谈，它不仅仅是教会大家沟通的技巧，更多地是让大家掌握一种
主动沟通、推销自己的思维，它将帮助你获得更好的业绩以及更美好的人生。
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作者简介

唐朝，行动成功国际教育集团销售导师，实战销售系统训练专家。
她做销售，从零开始，一线实践，十年经验。
卖东西，她肯定得销售冠军！
带团队，她一定是业绩第一！
她有一套激发团队潜力，达成销售目标的绝招。
她的训练帮助过上万名销售人员突破自我，她的方法推动了500多家企业
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Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<三寸之舌赢天下>>

章节摘录

　　第一章 沟通，从心开始　　人与人之间的沟通，有抱怨、争吵、仇恨、隔膜，也有感应、融洽、
默契⋯⋯为什么会有那么大的差别呢？
这是心与心之间的距离造成的。
沟通作为直通人心的艺术，是打开心灵的方式。
　　对于从事销售的人士来说，更是如此。
销售就是心灵的修炼加上技巧不断积累的总和。
销售的捷径就是跟自己的心沟通，让爱的阳光由自己的内心向外撒播，照亮客户，照亮成功销售的星
光大道！
　　一、沟通：获取成功的捷径　　卡耐基说：“与人相处的学问，在所有的学问中应该是排在前面
的，沟通能够带来其他知识所不能带来的力量，它是成就一个人的顺风船。
”处世沟通艺术是成功者必备的素质。
能不能与别人很好地沟通，决定了一个人的生存质量。
　　1.我们为什么要沟通　　有这么一个观点：譬个人的收入是与他关系最好的6个人的平均值。
是这样吗？
有人验证了一下，发现准确度还挺高的。
所以说，你跟什么人在一起，很重要。
有一句俗话说：“常在河边走，哪有不湿鞋。
”这都说明人际关系对人的影响力。
几年前，美国的一项调查研究显示：即使在工程技术工作方面，一个人所获得的高额薪水中，也只有
不到15％是因为他的技术和知识，而其他的85％则是因为他的人际交往，是因为他的沟通能力和个人
品质得到认可。
　　沟通为什么如此重要？
沟通的目的何在？
　　我们说，沟通有四个目的：第一个目的叫做说明事物，第二个目的叫做表达感情，第三个目的叫
做建立关系，第四个目的叫做达到目标。
从这四个目的中，我们也可以看出，所有的目标，最终都需要通过沟通来达成。
　　知道了沟通的四个目的，那么在你未来要找谁沟通之前，就先问问自己，我要达到什么目的？
例如，跟上司沟通，你就要问自己，我今天要说明什么事物，我说明白了吗，他了解了吗？
如果要对意中人表达感情，那么不管怎样，你要把“我爱你”这句话说出来，是不是？
不搞清楚这一点，就漫无目的说了一通，最后两个人扁担开花，各回各家，白搭。
同样地，如果你是第一次拜访客户，那么你的目的是建立感情还是把东西卖出去？
这一点要搞清楚。
如果只是建立感情，那么就要为下次沟通创造机会。
很多销售失败的主要原因就是丧失了下次沟通的机会。
　　知道了沟通的四个目的，你就要随时问问自己：“我要达到什么目的？
我达到了吗？
为什么没达到？
”经常反省自己，你的沟通能力才会越来越好。
　　2.一切的障碍都是沟通的障碍　　生活中的许多误会，工作中的低效，以及销售的失败，其实都
源于沟通不当。
销售的核心能力在于沟通能力，可以说，没有沟通，就没有销售。
沟通如此重要，可是，为什么在我们身边，仍然有许多人不会有效沟通？
　　第一种情况是站在自己的立场去揣摩对方，将自己的判断视为理所当然。
让我们来看两个故事：　　故事一：小羊请小狗吃饭，他准备了一桌鲜嫩的青草，结果，小狗勉强吃
了两口，就再也吃不下去了。
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过了几天，小狗请小羊吃饭，小狗想：“我不能像小羊那样小气，我一定要用最丰盛的宴席来招待它
。
”于是小狗准备了一桌上好的排骨，小羊一口也吃不下去。
　　故事二：狮子和老虎之间爆发了一场激烈的冲突，到最后，两败俱伤。
它们快要死时，狮子对老虎说：“如果不是你非要抢我的地盘，我们也不会这样死去。
”考虎吃惊地说：“我从未想过要抢你的地盘啊，我一直以为是你要抢我的地盘呢。
”　　这两个例子就是“想当然”所造成的恶果。
我们周围有许多人，遇到客户的拒绝时想当然，他一定是嫌我的价格贵了；上司交代的任务不懂，也
是“想当然”地按照自己的推测去做；交代任务给下属时只凭自己的判断，也不管下属是否理解得了
⋯⋯这种用“想当然”代替沟通的态度，如果不纠正贻害无穷。
　　另外一种情况是“沟而未通”。
即使天天在一起生活的夫妻，也经常发出“你一点儿都不了解我”的抱怨，对不对？
可见，有效沟通不仅仅是工作上的考验，也是人生的考验。
　　为什么会出现“沟而未通”的情况？
我们说，沟通存在一种漏斗原理。
什么叫漏斗原理？
简单地说，一件事情，我知道的是100％，我说时想的只有90％，我所说出口的只有70％。
那么，到听话者那儿呢？
他所听到的一下子就过滤了，过滤到他所想听的是60％，但实际听到的只有50％，而他理解的只有40
％，接受的只有30％，记住的只有10％～20％了。
　　所以你看，沟通的障碍就来了。
为什么上级布置一项任务时，下面执行得那么差，就源于这个漏斗原理。
下属跟上级汇报时也会出现这种现象，沟通环节越多，到最后信息的准确性越差。
　　因为漏斗原理的存在，所以，我们才更需要去认真学习沟通，。
尽可能地减少“沟而未通”的情况。
我想说一句话：“一个人误会别人，和被人误会的频率，标志着一个人的综合素质。
”我常常讲，人的生活品质来源于自己的沟通品质。
生活品质不好，来源于我们的沟通品质不够高，导致我们的人际关系不够好。
　　事实上，“沟而未通”的情况，在工作和生活中都是非常普遍的。
我们小区有个老太太去理发，帮她理发的那个小姑娘，次次都盯着她的白头发，动员她做“亮发”，
说做起来很快，会看起来更年轻，也不贵。
老太太说不需要，顺其自然好，何况这个年纪了，重要的是保持内心的快乐。
小姑娘似平有些默许她的话，但还是坚持总有一天一定要说服她。
　　这就是一个“沟而未通”的案例，不管是老太太表达得不好，还是小姑娘理解不了，总之，她们
都没有实现自己的沟通目标。
在我们周围，这样的例子还有许多。
　　技术团队在研发产品时，总是不能真正站在用户的角度想问题。
试想一下，你做的产品连自己都不满意，客户能满意吗？
　　总经理一再跟各部门负责人强调要把绩效考核的信息传递给员工。
可是等到绩效考核成绩出来后，还有主管不知道相应的奖惩措施，更别说普通的员工了。
管理层都不能实现有效沟通，团队效率能高吗？
　　有些经理或主管总是把话说半句，而遇到一个不善于沟通和询问的下属，另外半句他不是靠“问
”而是靠“猜”。
这样的工作方式，结果能好吗？
　　所以说，“沟而未通”，不仅仅是技巧问题，更多的时候是态度问题，　　是规则问题。
我们做销售的，必须端正态度，做好六个方面的沟通。
　　第一，与上司的沟通。
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他主宰着你的前途。
不去争取上司的赏识，哪来的前途？
　　第二，与下属的沟通。
销售业绩是下面的人为你创造出来的，你不能激励他们，激发销售团队的潜能，你的队伍怎么能打好
仗？
　　第三，与同事的沟通。
哪些事情能做？
哪些事情不能做？
这中间的分寸要自己把握。
　　第四，与客户的沟通。
任何岗位其实都涉及与客户的沟通，在本书中，我重点围绕销售这个职业来讲。
但其中的道理，都是相通的。
我们做销售的，都是以结果论英雄，不是吗？
客户就是你的衣食父母，要好好对待你的客户。
　　第五，与家人的沟通。
每个人都需要与家人沟通，家庭和睦是人生幸福的一大源泉。
我们做销售的，与家人沟通尤为重要。
销售是一条孤独的路，我们每天要面对50次以上的拒绝，这个时候，如果得不到家人的理解、被家人
打击，会怎样？
与家人沟通好了，你才会有更多的幸福感，工作也更有劲。
　　第六，与自己沟通。
如果你连自己都不喜欢，如何能让别人喜欢和接纳你？
所以我们要时刻与自己沟通，时刻自我激励，让自己保持良好的心态。
　　下文中我要讲的沟通，主要就是从这“六个方面”来讲。
　　3.良好的沟通离不开“内环境”　　乔·吉拉德被誉为全世界“最伟大的推销员”，然而，在他
的职业生涯中，他也曾犯过一个令自己懊悔的错误。
　　有一次，他向客户推销一辆轿车，在详细地与客户交流了半个多小时以后，他相信自己专业的沟
通技巧已经打动了客户，接下来只需要把客户带到办公室签单就可以了。
　　当他们走向办公室时，这位客户突然谈起了自己的儿子，在谈到儿子未来的理想是“做一名律师
”时，他脸上洋溢着幸福的光芒。
然而，乔·吉拉德并没有在意，也许此刻，他心里想的仅仅只是那个未签的单。
因此，面对客户的家常话，他虽然予以配合，但却明显缺乏热情。
在去往办公室的路上，他们还遇到了公司其他的推销员聚在一起谈笑，这又分散了乔·吉拉德的一些
注意力。
他听着客户的话，眼睛却不自觉地瞟向那群人。
　　谈着谈着，客户突然生气地说：“我要走了。
”于是便离开了。
　　让我们一起来分析一下：乔·吉拉德为什么会丢掉这个单子？
是因为客户没有需求吗？
是因为价格问题吗？
是因为他的沟通技巧不够纯熟、话术不够好吗？
都不是！
　　我想大家已经知道了答案：是因为他没有认真倾听客户的谈话，是因为他不够热情。
那么，是什么导致了这个最伟大的推销员也会犯这样的错误？
是内在的心灵环境！
　　我常跟我的学员们讲：“销售就是心灵的修炼加上技巧不断积累的总和。
”技巧可以随着时间的推移，经验的增加而逐渐积累，心灵则需要修炼并且时常“打扫”。
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销售人员要时刻保持一颗乐观、自信的心，时刻让自己保持热情和“温度”，用你的热情去感染你的
客户。
　　故事中的乔·吉拉德有着绝对一流的沟通技巧，却与即将到手的单子失之交臂，就是因为在那个
重要的时刻，他的心灵环境不够好，他一心只想着拿下单子。
这种内在的心理反应在与客户的沟通过程中，就使得他在谈论产品以外的话题时，缺乏热情，不够投
入。
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编辑推荐

　　人生无处不推销，人生无处不沟通。
　　推荐本书的三大理由：　　唐朝老师的课生动幽默，富有感染力；唐朝老师的书，妙语连珠，让
你快乐阅读，收获不打折扣！
　　十年成功销售经验的结晶，所有的方法来自实战，拿来即用！
　　数万名学员复制运用，业绩获得百分之百的提升！
　　唐朝老师销售语录：　　不会赞美，不要开口讲话；不会讲故事，不要做销售。
　　不是你把东西卖给了别人，就是别人把“不”卖给了你。
　　销的是自己，售的是观念，卖的是感觉，买的是好处。
　　销售就是把好处说够，把痛处说透。
　　销售是回顾别人的过去，想象自己的未来，让客户做下此刻的决定
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