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以总结为：沉默、耐心、敏感、好奇、表现。 1、保持沉默

：在紧张的谈判中，没有什么比长久的沉默更令人难以忍受

。但是也没有什么比这更重要。另外还要提醒自己，无论气

氛多么尴尬，也不要主动去打破沉默。 2、耐心等待：时间

的流逝往往能够使局面发生变化，这一点总是使人感到惊异

。正因为如此，我常常在等待，等待别人冷静下来，等待问

题自身得到解决，等待不理想的生意自然淘汰，等待灵感的

来临⋯一个充满活力的经理总是习惯于果断地采取行动，但

是很多时候，等待却是人们所能采取的最富建设性的措施。

每当我怀疑这一点时，我就提醒自己有多少次成功来自关键

时刻的耐心，而因缺乏耐心又导致了多少失败。 3、适度敏

感：莱夫隆公司的创始、已经去世的查尔斯莱夫逊，多少年

来一直是美国商业界人士茶余饭后的话题。数年前，广告代

理爱德华麦克卡贝正在努力争取莱夫隆的生意。他第一次去

莱夫隆总公司去见莱夫逊，看到这位化妆品巨头富丽堂皇的

办公室显得华而不实，并且给人一种压迫感。 麦克卡贝回忆

道：“当莱夫隆走进这个房间时，我准备着听他来一通滔滔

不绝的开场白”。可是莱夫隆说的第一句话却是：“你觉得

这间办公室很难看，是吧?”麦克卡贝完全没有料到谈话会这

样开始，不过总算咕咕哝哝地讲了几句什么我对室内装修有

点有同看法之类的话。 “我知道你觉得难看”，莱夫隆坚持

道：“没关系，不过我要找一种人，他们能够理解，很多人



会认为这间房子布置得很漂亮。” 4、随时观察：在办公室

以外的场合随时了解别人。这是邀请“对手”或潜在客户出

外就餐，打高尔夫、打网球等等活动的好处之一，人们在这

些场合神经通常不再绷得那么紧，使得你更容易了解他们的

想法。 5、亲自露面：没有什么比这更使人愉快，更能反映

出你对别人的态度。这就象亲临医院看望生病的朋友，与仅

仅寄去一张慰问卡之间是有区别的。 100Test 下载频道开通，

各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


