说书：高效演讲

大家好，这一期给大伙说一本特别有用的书《高效演讲》，是美国斯坦福大学的一个教授写的，叫彼得·迈尔斯，这个人号称是沟通专家，他在斯坦福大学专门开了这么一门课，专门教别人怎么提高沟通能力。因为他自己讲得好呀，内容也好，一不小心成为这个学校报名人数最多的一门课，他还有一个职业就是沟通顾问，专门给一些政治家、企业高管做一对一的演讲培训，可以说就是这个领域顶级的专家。

我们都知道沟通大致可以分为两种，一种是没有任何目的性的闲聊，比如你和你的对象谈情说爱，比如说你和朋友在饭桌上胡吹乱侃，都是没有任何目的性，就是为了消磨时间寻开心。另外一种是带有目的性的说服，比如说当众演讲，比如说谈判，它都属于这一类，就是你想要给你的讲话对象施加某种影响，让他们听完你的话之后思想能有所改变。这本书就是要教我们后面这一种沟通方法，怎么说服别人，发起一场有效沟通。

那为啥要从演讲说起呢？因为演讲是有目的的沟通中难度最大的，没有之一。有人做过这么一份调查，来研究人们平时当中最害怕的十件事，结果排第一的是当众演讲，排第二的是死亡。你看有些人他连死都不怕，他怕当中说话，而且这还是一个普遍现象，那为啥我们每个人都特别害怕当众讲话呢？因为这种恐惧它其实就是写在基因里面的，你可以想象一下在远古时代，一个人在森林里面突然周围出现几百只发光的眼睛盯着你，你是啥感觉？你第一反应肯定就是你如果再不跑，就立马会变成其它动物的一顿美餐，更恐怖的是这些眼睛它还一直跟着你，它不给你来个痛快的，而是一直处在让你被注视的状态，这个时候你不怕那才叫奇怪。

演讲也是一样呀，台下几百、几千只眼睛一直盯着你看，你知道自己只要一出丑，马上就会变成别人茶余饭后的笑料谈资，这就像那个森林里面被一群动物围着的感觉是一样一样的。所以害怕演讲太正常了，谁都一样，那种上过几百次讲台的演讲专家，他们在每次上讲台之前也会紧张，只不过是紧张的程度不一样罢了，能完全放松下来的人根据作者这几十年的研究经验，他可以肯定地说几乎没有。

既然当众演讲这么难呢，只要咱们能啃下这块硬骨头，像其它什么一对一的聊天说服就可以轻而易举地拿下了，因为它们的套路都是一样的。说到套路，那演讲有套路吗？当然有了，不然那些演讲大师，你以为他们每一次都是靠运气吗？其实演讲和拍电影它是一样的，你看似眼花缭乱的故事情节背后，它都是一个模子刻出来的，这就是格式化的方法。格式化听起来有点死板，但是其实它和创意并不排斥，最厉害的格式化它是把一件事情的结构和元素抽象到极点之后出现的一种格式化。

你看电影里所有的故事片其实都可以用一句话来表述，一个人遇到了某个麻烦，每当他做一个动作想要解决这个麻烦的时候又会陷入一个更大的麻烦，最后在快要被这个麻烦打败的时候他依靠自己的力量解决了所有麻烦，最后收到了某种启发。就是这一句话，听起来有点像废话，但是如果你跳出这个框框去写故事，那拍成的电影观众他就是不买账，这个故事它就是不好看，这个格式从电影出现的第一天起到现在就没有变过，以后的一百年也不会变，这个就是一个好故事的框架，演讲也是一样，想要说服别人接受你的观点，你说的话一定要有一个框架结构，有了这个结构呢，不管你遇到什么情况，只要变换里面的内容就可以了，整体的一个说服效果就有了一个基本保证。至少不会出现你巴拉巴拉说完一大堆话之后，对方问你一句，你到底啥意思？如果是这样那就尴尬了。 

想要达成一次高效演讲，作者给我们总结出了三部分的元素，分别是演讲的内容、风格和状态。这三部分是递进的关系，掌握好第一点，你的演讲水平就已经有60分了，及格，别人不会觉得你是一个不会说话的菜鸟，掌握了第二点你就成为专家了，你的话就开始能感染别人，能让别人做出某种动作了，如果掌握第三点那就能给你99分，少给你1分是怕你骄傲，大师，那你就等着被膜拜吧。

先看第一部分，内容，这是最重要的一部分，我们先不管其它的任何细节，只要你说出的话足够颠覆，是足够扩展人们知识边界的好内容，不管你有啥缺陷，别人都能忍受。比如说像霍金，你看他没有任何的肢体动作，还是用机器人的声音来帮他发生，那别人还是一样会竖着耳朵认真听，当然这个要求太高了，我们普通人不可能有这么高的内容质量，那我们就必须要设计我们自己的内容。一段具有说服力的好内容，它由四个部分组成，首先是明确的目的，我们既然要对别人施加某种影响，当然就得带着目的说话了，很多人他在台上说完一大段话之后，那听众完全不知道你要干嘛，这是很要命的。既然是目的，就一定是简单清晰，用一句话就能说清，别人听完你的讲话之后能朝这个方向去转变，要么他获得某种启发，要么他可以做出某个决定，要么他就直接采取某种行动。总之那就是清晰地告诉观众你要他干什么，他干不干是他的事，那你说不说就是你的事了，这是很多人容易忽略的一点，也是最重要的一点，先把你自己想要达成的结果想清楚，然后再开始沟通，找到你的目的之后呢，你需要做的下一件事情就是去凑为了达到这个目的对方需要知道哪三件事，这个也是你说话的主体部分，也是你论证和表述的过程。

这里要强调的一个细节就是，是三件事，不是四件事，不是八件事，就是三件事，如果你觉得自己有20个道理想对你的听众说，那么是你自己没有想清楚，回家把它浓缩成三件事再来说。说三件事是最容易让观众接受的，也是对你听众的一种尊重，证明你仔细准备过了，你没有罗里八嗦地浪费听众的时间。实际上你说的超过三件事那别人也根本就记不住。

好，你要说的事，一二三已经列出来了，接下来你要想明白一个问题，就是你说完这段话之后听众会感受到什么，实际上不管你说啥，观众回家睡一觉之后基本上都会忘光，但是你传达出去的感受、情绪却是可以一直给他留下印象的。你看乔布斯，他在临死前就说过这么一段话，他躺在病床上的时候，他说他生命中的大多数事情都已经忘了，而在他奄奄一息的时候他能回忆起来的就是他以前生命中留给他的感动，可能它就是一件微不足道的小事，但是这件小事就是能让人记住一辈子。实际上情绪的一大作用就是加深人们的记忆，你看你为啥忘不了你的初恋，因为那就是第一次给你带来强烈情绪的体验，谈恋爱其实也是一样，如果你能用谈话让你的对象一会哭一会笑，那你的对象一定是把你爱得死去活来的，互联网上传播它也有这样的现象，最好的内容产品都是能带来情绪宣泄的。比如说你看《papi酱》的吐槽视频，它就可以帮你宣泄平时隐隐约约感受到，但是宣泄不出来的情绪观众就特别喜欢。

所以我们在对话前就要想清楚，听众在听完你说完这段话之后有啥感觉，是感觉到危机了，是高兴了，还是受到了鼓舞，还是被戳中了心里面最柔软的部分产生的感动还有共鸣，这是你提前要想清楚的。还要注意的一点就是，最好设置两种对比度比较大的情绪，这样效果它才会更强烈。你看周星驰的电影，他从头到尾那都是不正经的搞笑，但是到某一个点上的时候，啪突然给你一句特别正经、特别有哲理的台词，你会觉得哎呀，这句话太有道理了，实在是太深刻了，会把这句台词记得非常清楚，瞬间就被感动。这个就是对比的效果，当然了这是比较高的要求，咱们可以慢慢地朝这个方向努力嘛。

把上面的步骤想清楚了之后呢，我们还要仔细考虑一个问题，就是为啥你的听众要听你讲话呢？你讲的话和听众有啥关系？你得给你的听众一个理由呀，不然人家为啥不回家睡觉，大老远的跑来，还要坐在这个难受的凳子说听你长篇大论，你需要给你的讲话一个重要性，让别人知道这个讲话会给他带来啥，如果不听那会有什么后果，也就是找出你和听众之间的关联性。因为没有人愿意听和自己没有任何关系的事情呀，有人要用40分钟给你讲一下非洲南部小村庄一家人怎么生活的，你愿意听吗？所以找到关联性这个工作是你来做，而不是要你的听众去做。

好，把上面的问题你都想清楚之后呢，你的准备工作就算完成了，这个方法它其实不只限于演讲，你平时沟通的时候也可以用这个方法来列大纲理思路。列好大纲之后我们就开始组织语言了，一段讲话它其实就是由三个部分构成，我们小学就学过了，开头、中间、结尾。不过呢，作者他用了另外三个词，叫坡道、发现要点，还有甜点，其实用这三个词还真的就更准确一些。

我们先来看第一个，设立坡道，也叫做低开高走，意思就是说你开头不要起得太高，要从身边的小事说起，找一个细节作为切入点，后面在总结的时候你才有了爬升、有了升华，这样的整体感觉才是最好的，不然很可能你开头气势太大，到后面没气了。你看奥巴马演讲，一开始他都是说说他的女儿呀，或者是讲一讲他刚才看到、观察到的事情，让人一听就很有亲切感，他到最后他才会升华到国家和民族层面。

还有一点就是开头的几句最好就是直接开始，也叫做七秒原则，意思就是如果你在七秒钟之内你还在说废话，还没有开始说你的内容，大伙就会立马转移注意力，所以上台之后停顿上几秒钟就立刻开始讲，不管你讲故事也好，你说感受也罢，立刻开始，千万不要浪费时间说什么套话，你以为你说的这些套话是在尊重听众，其实是最大的不尊重。开始就要把全篇演讲的精华部分呈现出来，把观众抓住，你千万不要藏着掖着，观众他可是迫不及待地离开这个鬼地方回家陪老婆去呢，秘诀就是千万别说我字，观众其实根本就不关心你是什么样的一个人，他们都是只关心自己，所以要用你或你们开头。那原则上呢就是用一个我字就要用十个你字，这是让观众感受到被重视的一个小技巧。还要注意的一点就是，在开头的时候你一定要告诉你演讲的重要性，就是我们前面说的关联性，观众为什么要听你说呢？你得给大伙一个理由，这个在开始的时候就要呈现出来，前面你在列大纲的时候你就把这关联性已经想清楚了，现在拿过来用就可以了。所以第一段的要点就是抓住听众，吸引注意力，把大伙的关注焦点聚集在你身上，坡道就算建立完成了。

第二段中间部分，也叫做发现要点，其实就是你大纲中列的一二三条，把它们清晰地表述出来。为啥要叫发现要点呢？因为你要记住，你并不是要给你的观众讲道理，你不能要求你的观众认同你的观点呀，你只能陈述你自己的观点，你说出去的话那就跟泼出去的水是一样的，流到哪儿你根本就不知道，你也控制不了，你陈述的观点一个重要的目的就是给别人启发，这是别人的事情，很有可能就是你在说这件事，你的听众听到你的这个观点之后联想到他自己的一件事情了，结果找到了某种启发，这个其实就是演讲的魅力所在，让别人自己去发现要点，当然了前提是你得把自己的观点一二三清楚地列出来，最好就是在每一个点之间加点小幽默，那样效果会更好，能给观众一个缓解和思考的空间，还能暖场，不至于太严肃。所以好好设计你的要点，这一块下多少工夫都不为过，因为他们就是你说话的主体，你说的话是真理还是胡扯，它就要靠这段来证明。

第三点叫做甜点。就像你在家里招待客人，吃饭前上一盘水果，吃饭的时候来上一顿烤肉，你不可能吃完烤肉直接把人家撵走吧，你还要来点小甜点，聊上一会儿，才能算是一个完美的请客，所以最后一段你需要拍一拍听众的马屁，说一点好听的话，让他们感受到你了解他们，你和他们是一伙的，你和他们始终在一块，这样可以引发共鸣，当然最后你也别忘了把你的话题整个总结一遍，把你的要点再重复地给大伙说一遍，帮助你的听众梳理你自己要讲的内容，这也起到了一个重复强调的作用，帮助他们记住你的观点。

最后还有一点就是，把你的讲话升华一下，爬升到一个更高的高度，比如说你在讲食品安全问题，到最后你就可以上升到国家安全层面，比如说你在讲教育问题，到最后你就可以上升到民族的未来，总之那就是这么一个升华，不要多，一句就好，画龙点睛，给你的演讲一个完美的收场。

如果能做到上面这三部分，一个完整的内容架构就已经完成了，不管遇到什么事，就按照这个框架来准不会错，而且会相当具有说服力。你这个时候就已经脱离菜鸟，脱离那种语无伦次的水平了，你的演讲就处在一个及格线的水平，应付一般的公司演讲，一对一的说服沟通应该是足够了。但是如果你想要获得更好的效果，你就需要钻研更多的细节，这个就是你演讲的风格。演讲风格大致可以分为声音、姿势和表情。

我们来先看声音呀，很多人他不喜欢自己的声音，比如说鲁豫，中国最知名的女主持人吧，我们觉得她讲得真的非常好，人也漂亮，声音也很好听，但是她自己就最怕看自己的节目，她看到电视上放自己的节目，她都是闭着眼睛换台，不敢看，为啥，可能是因为每个人脑海当中的自己和真实的自己他都是有差距的，这个差距会从一个旁观者的角度来体现出来。其实我们每个人的声音他都是具有特色的，如果你没有经过专业的训练，你都会带一点点方言，你含有自己独特的一种腔调，没有哪两个人的声音是完全一模一样的，你看那种最没有特色、最没有辨识度的声音是哪种？其实就是那种标准的普通话，因为太标准了呀，所有人都一样，所以他就没有辨识度，没有特色。

很多人他就自卑自己的普通话不标准，其实大可不必，互联网时代你能找到自己的独特之处是一件多么不容易的事情呀，朋友，千万不要亲手把它给毁了，只要你口齿清晰，别人能听得懂你就大胆地讲就好了，哪怕你口齿不清晰，你有口吃也没有关系，我只能告诉你，祝贺你，因为你有能成为超级演讲家的潜力。你还真别不信邪呀，历史上最牛逼的演讲家他以前全都是有口吃的，像什么林肯、富兰克林、胡福、杰克·韦尔奇全都是有口吃，后来他就自己改好了呀，一旦改好之后那可就牛逼了，他们说话非常具有感染力。其中的道理其实也很简单，就是因为先天条件不好呀，所以更努力、更关注，长时间的积累之后最后练成一副好口才。所以口才它其实就是练出来的，没有其它的捷径。

如果非要说技巧呢，这里强调一个小技巧，就是用自己的腹部呼吸，也叫做腹式呼吸，就是我们吸气的时候肚子是鼓起来的，而不是胸腔在一呼一鼓，那会唱歌的人他都是用这种方法在呼吸，说话也是一样，这样气息会更足，说话会更具有穿透力，这种呼吸方法因为吸入的氧气更充足，如果我们平时用这种呼吸方法，对我们的健康也是非常有好处的。其实我们可以把我们的声音想成一个音乐播放器，你看你手机上的音乐播放器呀，它都有几个按钮，有调节大小，有调节高低，有调节快慢，其实说话也是一样，这三个按钮你只要控制好了，声音它就赋予变化了，不会让人听起来干瘪、平淡，这个时候感情和感染力它自然就出来了，观众他才能被持续的吸引。其实就像开车一样，如果你想让坐在你旁边的朋友一直保持注意力，不玩手机，你要怎么做？你最好就是一会开得快，一会开得慢，然后突然来个急转弯，偶尔再来个急刹车，你放心你的朋友一定是绑好安全带，死死地抓住旁边的门把手，他比你还要紧张你信不信。

那开始练的时候呢，你就可以去找一些特别会说话的人来跟着他们说，比如说马云，比如说罗振宇，你看他们平时是怎么演讲的，注意他们的语音、语调，一次只练一项，慢慢地就会全部掌握。需要注意的一点就是，在恰当的时候要使用沉默，不说话，这个沉默的力量用作者的话说那就跟原子弹的威力是一样大的，因为说到关键时刻，你一沉默听众立马就会意识到，现在重点来了，他们脑海里面立马就会出现万千思绪，等着你去说，这个是很高的一种演讲技巧，咱们一项一项练，别着急。总之呐，我们一定要全面接受自己的声音，因为这就是老天给我们独一无二的礼物，保护好自己的特色，千万不要随便乱模仿别人的声音，记住一点，就是你的声音一定是原比你想象的要好听得多。

下面我们看一下姿势和表情。姿势就是你的肢体动作了，因为在台上聚光灯一打，它会放大你的每一个小动作，你平时紧张的时候，你不自觉地摸鼻子，你抠头、你抖腿，这些小动作它都会被观众在台下看在眼里，所以平时你要多对镜子练，把那种不必要的多余的动作全都去掉。实际上你看不管在哪一个领域，越是高手他多余的动作就越少，比如说你看电子竞技打游戏，专业的选手他每分钟点击鼠标就几百下，而业余选手是啥样子？他们每分钟点击鼠标都多达几千下，他们点得越多，他玩得越烂，因为大多数的动作都是多余的，玩得最烂的新手是啥样子？他们不仅手控制不住要乱点鼠标，全身都在动，扭来扭去的，恨不得从凳子上跳起来，如果这个时候你用设备去扫描他们的大脑，你会发现高手他其实只有很少的区域会亮，而业余选手他的全脑都在亮。那演讲其实也是一样，当手势成为习惯之后，演讲者只需要关注演讲的内容就好了，所以他的注意力会更加集中，当然就会讲得更好。

表情是另外一个重要因素，我们每个人脸上都有43块肌肉，那我们平时其实最多就用了三块，如果你平时就是一副扑克脸，那演讲的时候你最好就是让它动起来，眉毛就要尽量上扬，要发自内心地笑一会儿，上台之后观众才会感受到你就是一个积极乐观的人，没有观众会希望听一个自己就过得半死不活的人出来给人家分享什么经验和道理吧，你的目光一定要看向观众，一次只盯着一个区域的一个观众，讲完一段话呢，跳到另外一个区域，再找一个观众盯着对他讲，那个区域的所有的观众都会觉得你在看着他们，这样你的观众全都能被照顾到。千万不要眼睛来回扫，找一个你的目光点就像对老朋友说话那样自然地说，效果就非常好。那怎么做才能做到这些呢？没有别的办法，回家对着镜子练吧，练得越多你放在动作和表情上的注意力就会越少，你关注在内容上的注意力就会越多，你就越不会忘词，你就越不会打嗑，当你完全意识不到自己动作和表情的时候你就已经成大神了。

最后我们来看一看演讲的状态，状态是一种最难，也是最容易被演讲者忽视的一个因素。它对应的其实就是我们大纲里面说的情绪，简单说你是一个什么样的状态，你有什么样的情绪，观众他就能感受到什么，这是一个径向反应，观众他会从你的身上投射出自己的情绪，从某个角度讲他是比语音的内容还要重要的一部分。你看专业的表演者，他都知道怎么立刻进入状态，你看演员他们可以随意切换自己的情绪，他们总不能等到自己有状态了才开始演戏吧，难道所有的人都要等他有状态吗，那导演不把他给拍死。那演员他还要真的进入情绪，那不能装呀，你装出来的情绪观众是可以看到的，那怎么样立马进入好的状态呢？我们就像演员学习。

状态它由三个元素构成，一个是身体，一个是视角，还有一个是信念，听起来这都是比较虚的概念，我们一个一个来解释。那普通人他其实都是情绪在控制身体，比如说今天不高兴，我不去上班了，今天心情不好，我就不去锻炼身体了，而演员是啥样子？他们都是在用身体来控制情绪，比如说他们本来心情不好，特别不高兴，但是这边马上要开机了呀，那怎么办？还要必须发自内心地让自己高兴起来，他们要做的一个动作就是模仿高兴时候的样子，把背挺直，把双手举高，做出一副胜利者的样子，然后使劲地笑，旁边人看起来挺傻的吧，但是呢笑一会儿那真的就会高兴起来。要是要进入一个悲伤的状态怎么办？他们会把腰猫起来，肩膀缩起来，头也耷拉下来，顺便想一点悲惨的事情，这样的姿势如果保持上几分钟，悲伤的情绪它就真的来了，这个就是一个用身体控制大脑的方法。演讲也是一样，你想在上台前达到一个最好的状态，那你就需要跑一跑、跳一跳，运动一下，让自己的脸部、身体的肌肉动起来，让大脑分泌足够多的血清素，让自己处在一个兴奋的状态，观众是可以感受到你的能量的。

第二个是视角。其实我们每个人天生就爱关注消极的东西，即使最乐观的人他也是大部分时间在关注消极的事情，你信不信？为啥？你想在远古时代，我们的祖先在草丛中，他是更关注那些花花草草呢，他还是更关注那个草丛里有没有蛇，周围有没有老虎，他肯定是后者呀，那些只会欣赏风景的人他们早就已经死光了。我们呢其实都是悲观主义者的后裔，而演讲恰恰要求我们去注意积极的事情，去寻找自己身上的优点，如果你办不到，脑袋里面装满了悲观的东西，你的表现就会越差，如果你一直想着自己不行不行，那你就真的不行，非常的灵验。

第三个就是信念，最虚的东西，它也是最实用的东西。一个演讲者要有的信念就是，要从内心相信你的讲话是有价值的，你是在给观众带去礼物，每一个人都是诚心诚意地来听你讲话的。其实信念它就像一个板凳的三条腿，比如说你小时候被狗咬过一次，这就组成了这个板凳的第一条腿，这个时候如果你看到你的小伙伴他也被狗咬过，这个时候就是另外一条腿，如果你再经常看到这个狗在狂叫，好，三条腿凑齐，你这一辈子都会认为狗它就是凶恶的。其实旁边的人给你讲这个小金毛非常得可爱，绝对不会咬人，你都不相信，因为狗是凶恶的，它就是你亲眼见到的，某种程度上它就是事实，很难改变。如果你从小就不爱说话，小学的时候在一次当众讲话中也出过丑，高中的时候对女孩儿表白又因为说错话被拒绝，三条腿凑齐，你就会真的相信自己就是一个天生不会说话的人，旁观的人再怎么鼓励你也没有用，即使你勉强地上台，勉强地说完一段话，你的那种不自信观众他也是可以感觉到的。你想连你自己都不相信你自己说的话，那谁还信你？所以持有正确的信念是非常非常重要的一件事情，这直接关系到观众到底是信你还是不信你。

转变信念很难，但是绝对是可以转变的，方法是什么呢？就是一次一次的正反馈，先从最容易的方面入手，从完成一次简单的谈话做起，比如说你可以说服一个你最熟悉的人，多试几次，成功的次数多了，信念自然就会转变了，慢慢的你就会发自内心地相信你是一个可以当众讲话的人了，信念它就是一种选择，你选择信啥你就是啥，演讲者一定要树立起来的一个信念就是你说的话是在给别人送礼物，每个人都喜欢礼物，即使你说的话它有一点小瑕疵，即使你偶尔忘词，没关系，因为你是在给别人送礼物呀，观众还是会感激你的。总不会有人给你送个礼物，你因为包装难看了一点就把它甩回去吧，谁都不会这样做。实际上最精明的演讲者，他都是要故意在演讲中的时候出点小差错，留点小遗憾，观众他才会印象更深刻，这给观众的一个浅沟通就是你是一个活生生的人，你是有人格魅力的，你偶尔也会犯错，你还是在一边思考一边说话，而不是在一直背稿子。其实那种一场下来一句不吭的人，他反而是不会给观众留下什么深刻印象的，观众他就是喜欢在台下看你思考的样子，他喜欢看你脑袋断片的样子，因为这本身就挺有意思的。这里面当然他有一个度的把握，想要怎么把握这个度呢？没有别的办法，多练多说。

我们来总结一下，要完成一次好的演讲，你需要做下面这些事，首先需要提前准备，想好你的目的，想好你的论点，想好观众在听完你这段话之后有什么样的感受，想好你讲的话和观众之间有啥关联性。我们在组织语言的时候呢，开头要直接，要把你的观点和最精彩的地方先亮出来，来吸引观众的注意力，那论证的时候呢要条理清晰，别超过三条。最后记得总结一下，来给观众加深印象，还要给观众留下一个小甜点，顺便用一句话来升华一下。演讲的过程中呢，要注意自己的身体动作、语言节奏，还有表情状态，把自己的状态调到最佳再上台。说话的时候呢，一定要充满自信，用你的情绪去感染听众，自始至终你都要抱着一种送礼物的心态去讲话，一场有效的沟通才算是完美地完成。

其实一对一的说话也是这样，如果你在一对一的说话当中也用了上面的套路，你讲话的说服力会大幅度地提升。我们《得到》里面有一本电子书叫做《关键对话》，里面有一个概念是说我们在抱着目的和别人谈话的时刻都称之为关键时刻，也叫做关键对话。这个关键对话它时时刻刻都发生在我们的生活当中，比如说我们想和伴侣解决一场矛盾，比如说你想让老板给你加薪，比如说你想找一份工作，这些全都是关键对话时刻，是展现你说服力的时刻，其实从古到今它都是这个道理，谁能说服更多的人谁就能获得更多的资源。特别是在这个智能手机时代更是如此，因为我们现在人和人之间的连接成本已经趋近为零，你拿手上的手机就可以瞬间和最能给你资源，最能帮你渡过难关的人对话，而在每一次关键对话当中都能表现出色的人太占便宜了。

再往大一点说，我们从小到大上了这么多年学，读了这么多书，学了这么多人情世故，想要获得的终极能力不就是能和别人产生良好的协作嘛，不管你是企业家、创业者，不管你在做什么职业，处在什么社会阶层，只要你想达到你的目标，你唯一能做的一个动作就是拿起你的电话打出去。你在遇到任何困难，你想要克服它，你唯一能做的一个动作也是拿起电话打出去，而这个动作产生的效果决定了你这一生能爬升的一个高度，而混得最好的人一定是沟通能力更强的人，有更多的人愿意帮助他。

所以想要在这个时代有所作为练好一件事儿，学会说话，学会说服，你会左右逢源。
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