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内容概要

沟通的艺术主要探讨人们表达倾听的方式，如何做以及应该做什么让积极倾听起作用，倾听时应该避
免哪些语言和非语言行为；告诉人们如何做到自信的讲话、相应的非语言工具、改进传播信息内容的
技巧和工具、运用语言的积极有力的方式；让人们认识到如何说要比说什么更重要，也提供建设性解
决冲突的模式和工具，更对沟通中的常见难题提出解决方案，如沟通中的禁忌，解决客户抱怨问题、
销售问题、服务问题，如何有交地进行面试、培训员工、主持会议、处理与管理层的关系等；总结特
定沟通环境中的沟通技巧和方法。
如电话沟通的要领，团队合作中的建议、提高可信度的行为等等。
无论你是深谙沟通之道的老手，还是初出茅庐的新人，都会找到处理沟通问题的要点、方法和秘诀，
让自己幽默风趣，深刻隽永，雅俗共赏。
一旦学会了有效的沟通方法，你必将改变生活，获得事业成功。
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书籍目录

第一章　沟通能力是一门硬功夫　1.沟通就是一个交流的过程　　2.沟通和我们的生活息息相关　3.不
可不知的沟通六要素　4.沟通满足我们的心里需求　5.沟通是生活的良伴　6.沟通发展人际关系　7.沟
通是一种工作技能　8.沟通力是一种关键能力　9.掌握沟通的类型　10.正确解决沟通中的障碍第二章
　沟通是一个相互说服的过程　　1.光说不练无法说服　2.所谓说服力就是影响力　3.说服和自我形成
　4.简单明了的说服是说服的前提　5.一定要言行一致　6.消除对方的不安与负担，激起他的干劲　7.
敞开心扉迎向对方　8.小小的致意就能使说服成功　9.改变对方之前先改变自己　10.要想抓信对方的
心理，首先得关心对方　11.通过练习增强说服力　12.在说服中应注意的事项　13.各种形态的说服法
　14.说服的事前准备要充分　15.必须提出自己的忠告第三章　会话沟通是一门基础　1.以不经意的会
话来说服人⋯⋯第四章　抓住沟通中的关键点第五章　掌握语言沟通的要点第六章　用好非语言沟通
的技巧第七章　全面提高你的沟通能力第八章　沟通妙用案例
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章节摘录

“这部电影糟透了，花了两个钟头，看来一点意义也没有。
”“看电影何必要看什么意义呢？
而且，这一部片子实在也不能算是很坏。
”“不过我认为它的布景是很壮观的，一定费了许多工夫。
”“那也不一定，他们弄惯了，这些布景是很拙劣的。
”“还有演员也算相当卖力，只可惜为剧本所限，不能充分发挥他们的演技。
”“这几个演员已经算是演得不错的了，如果在别的剧本里，一定更为失败。
”“⋯⋯”这些对话你看来也许觉得好笑，不过这情形多着呢！
有些人差不多成了习惯，专和别人作对，无论别人说什么，他总是唱反调。
他自己本来一点成见也没有，不过你说“是”的时候，他一定会说“否”，到你说“否”时，他又说
“是”了。
这是最受不了的习惯，犯这种错的人很多，且往往不自知。
为什么会这样呢？
因为他不喜欢听取别人的意见，以自我为中心，而且他自以为比别人高明，事事要占上风。
即使你真的见识比别人高，这种态度也是不对。
你简直不为对方留一点余地，好像要让他窘迫到无路可走，才觉得满意。
我知道你并没有想到这一层，但实际上你正是这样做的。
这种习惯使你自己与朋友或同事疏远，没有人肯提供你一点意见，更不敢向你进一点忠告，你本来是
很好的一个人，但不幸你有一点爱和人抬杠的脾气。
唯一改善的方法是养成尊重别人的习惯。
首先你要明白，在日常谈论的十有八九没有绝对是非标准的问题当中，你的意见不一定是对的，而别
人的意见也不一定是错的。
把双方的总和再行分配，你最多只有一半是对的。
那么你为什么每次都要反驳别人呢？
有这种毛病的人，大概都是聪明人居多（要不就是自作聪明的人），他也许太热心，想从自己的思想
中提出更高超的见解，他以为这样可使人敬服，但事实上完全错了。
一些平凡的事情，是不必去费心作更高深的研究——至少我们日常谈话的目的，是消遣多于研究，既
不是在慎重地讨论问题，又何必在琐碎的事情上抬杠呢？
所以，第二点你要注意的，就是在轻松的谈话中不可太过认真。
第三，别人和你谈话时，他根本没有准备请你说教，大家说说笑笑罢了，你若要硬作聪明，提出更高
超的见解（即使真是可钦佩的见解），对方绝不会乐意接受的，所以，最好不要随时摆出想要教导别
人的态度。
下一次你的同事贡献你一个意见时，你若不能即刻赞同，你最低限度要表示可以考虑，但不可马上反
驳。
要是你的朋友和你谈天，你更要注意，意见的纷争会把一切有趣的生活变成乏味。
倘若你的太太问你：“我的发型好吗？
”“不好。
”“我的衣服美丽吗？
”“不太美丽。
”或她说：“这双红色的鞋子真好看。
”你却偏要说：“不如黑的。
”她说：“孩子应该早点起床。
”你却说“迟点也不要紧。
”试想，这是如何的杀风景啊！
记着你不可做一个固执的同事、不可做个没趣的朋友、一个冷酷的父亲，或者一个执拗的人。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<赢在会沟通>>

我们常听到批评某人“抬死杠”，就是爱与人唱反调表现与人不同。
现在你明白了抬杠是愚蠢的，那么，希望你避免与人作对才好。
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编辑推荐

阅读《赢在会沟通》将带领读者正确掌握沟通技术，成功摆脱工作和生活中的困境，轻松获取美好的
人生！
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