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前言

　　几乎每个人都“会”说话，却不是每个人都“懂”说话。
会说话的人，生活也许可以不成问题；懂说话的人，却能靠说话成就自己的财富和影响力。
　　英国首相邱吉尔说：“一个人可以面对多少人，代表他的人生成就有多少！
”你早该发现，古今中外、政治商界所有深具影响力的有钱人，都是善于说话的沟通大师。
　　美国前总统克林顿卸任时，是美国历任总统中最穷困潦倒的一个。
最主要的原因，当然是他在任期间的那段风流官司，不仅让他的积蓄消耗殆尽，还背了一屁股诉讼费
；到最后，当他打算买纽约市郊一处房子时，好几家银行甚至以他资金不足、缺少必要的信用而拒绝
提供贷款。
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内容概要

英国首相丘吉尔说：“一个人可以面对多少人，代表他的人生成就有多少！
”    你早该发现，古今中外，政界商界所有深具影响力的有钱人，都是善于说话的沟通大师。
本书告诉你到底是哪些方式让穷人变穷、富人变富，同时也要提醒你，“说话”的时代已经到来，不
要再把说话当工具，它已成为一种专业。
只要你想获得成功，这门“六大说话模式”的课程，非修不可。
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作者简介

张潜，台湾著名行销管理专业顾问。
 
    曾任企管公司业务经理、公关室对外发言人，现任国际管理顾问公司特约企划，对公共关系及人际
心理有深入研究，靠说话积累了众多人脉和财富。
当前目标是让更多人了解——创造财富和说话策略息息相关。
 
    著作：《公关专家不告诉你的瞬间识人术》（2008年台湾诚品书店财经榜第三名）《公关专家不告
诉你的人际厚黑学》（2009年台湾诚品书店财经榜第三名）
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满意  模式五：什么话都不能说死    穷人万事绝对，富人绝对不绝对    没骨气才能赚大钱    所有事物的
正反两面都有钱赚  模式六：把风险当机会的冲浪模式    穷人相信先苦后甘，富人以苦为乐    穷人害怕
失败，富人创造失败    穷人找缺口，富人打造出口
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章节摘录

　　第二家比起来好一点，至少他能掌握明确的时间，这种掌握足以让客户不至于太心焦。
　　第三家的回答，则犯了典型大组织最容易犯的错误，一层一层往上报后，接踵而来的，往往是更
复杂的流程，以及不明确的时间点。
　　第四家的服务态度很值得大家参考，他掌握了两个要点：客户的急需和明确的时间点。
无论处在哪一种行业，大批货物或订单的处理，通常会延缓公司的处理流程，并浪费客户时问，因此
很多时候客户宁愿你分开行事，也不要只是空着手等待你一次交货。
　　如同这个例子，一次交200台电脑不只对客户是问题，对厂商来说也是个大困难，毕竟极少有公司
会屯积这么多货源，也因此才需要询问主管或24小时的时间准备。
而第四家厂商做了最好的示范，他们能为对方考量现况，并把问题转化成机会，而且紧紧掌握，让机
会没有溜走的空间和时间。
2.你是在找伙伴，不是在找生意如同之前所陈述的观念，永续经营的家庭概念已经开始发酵，你的客
户不止是一笔生意或利益的来源，而是长久的合作对象。
换言之，你应该视他们为伙伴，而不是无感情的“生意对象”。
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