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女口卡引反莎羽丬对孑豸1

该系列的每本高级手册假定你已了解演讲的基本知识 (结构、声音、手势等),但并不一定你已

完全掌握这些技能。如要回顾部分演讲原则,请参阅 《肚砌 (书目编号 Cs225)手册。

这些高级手册围绕以下四个原则编制 :

〉每本手册内各单元的难度逐级增加,从概述主题开始,随着学习的不断深入,其内容的

专业性也将随之增强。

>每个主题包含前面单元学习的内容,假设你会用到这些技巧,无论它们是否适用于该部分。

>各单元提供的信息比完成每个特定作业需要的信息多,从而为以后的演讲提供观点。

>你不仅需要阅读手册中各单元的内容,而且还要准备和发表演讲,从实践中学习。

渭确保做到

>至少通读每个单元两遍,充分理解其内容 :

>阅读时在页边空白处做笔记。

>标出关键段落。

>必要时重复学习单元内容,直到对该主题的掌握程度满意为止。

)只要你愿意,随时可要求召开评论讨论或座谈,特别是当极少会员完成 《脞任殉屈9
(书 目编号 CS925)手册时。

)以下情况下,每本手册最多获得 Toa哽 maste‘ 分会外两次演讲的评分 :

1)文教副会长事先同意

刀 -位 T⊙astmaste阝 评论员出席,完成单元书面评论并给予口头评论

3)达到所有单元目标。

>完成每个单元后,请文教副会长在手册的
“
作业完成记录表

”
上签名。

>完成相应手册并达到本手册末列出的其他要求时,可申请铜牌高级沟通员、银牌高级沟

通员或金牌高级沟通员荣衔。
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简介

想一想认识的那些已在职业、社区和个人生活上达到目标的成功人士。是什么让他们如此成

功?如果能找出他们共有的一个性格特征,那么这一点就很可能会成为说服他人的能力。

想要成功,影响他人并劝说他人接受自己的想法、产品或服务的能力至关重要。劝说能力能

帮助你获得一个新工作、升职、完成更好的交易以及销售更多产品。通过说服人↑l支持自己的

提案和想法甚至是选为干部,能够改善所在社区。劝说技巧能改善似 、家庭和朋友的生活:你

可以说服伴侣去自己梦寐以求的热带度假、说服女儿更加努力学习、说服儿子学钢琴或说服最

好的朋友与白己一起参加高尔夫球比赛。

劝说能力还是领导力的重要部分。领导们能够用劝说的力量激励他人达到目标。

如其他演讲技巧-样 ,劝说也是可以学习的,只需练习即可。本手册将为你提供这方面的

帮助。

在第 1单元,你将学习销售人员销售廉价产品时所使用的劝说技巧。第 2单元练习
“
电话销

售
”
技巧。第 3单元学习如何发表劝说型提案。第 4单元练习说服听众接受自己对争议话题的

观点的技巧。最后-个单元将学习影响听众与自己一起达到某愿景和使命的领导技巧。

前两个单元要求与同伴一起进行角色扮演。一定要阅读附录中的角色扮演信息。

这些任务都富有挑战性,但会为你提供不同场合说服他人的宝贵经验。

劝说型演讲  5



第1单元

有效的销售人员

劝说是影响他人想法和彳亍动的过程。销售职业中的劝说过程最为明显。每天,销售

人员都在说服人亻il购买产品或服务。如果你不是销售人员,在与挨家挨户拜访的

销售人员、电话推销员和店员打交道时,你就会作为一位消费者参与销售过程。很

可能,你曾至少一次被特别优秀的销售人员说服购买其产品,即使并不需要或想要

它!

本单元将介绍销售中的劝说过程,并练习在商店销售廉价产品的技巧。因为买

方需承担的风险或现金投资极小,销售低成本产品与贵重产品或服务不同。(将在

第 2单元中学习两者的差异。)你将学习尝试在说服他人接受自己想法的情况下所

能用到的基本劝说原则。还会在本手册的其他单元中应用这些原则。

成功销售人员的泰质

全球大部分销售经理和零售店培训员认为,成功的销售人员与只求生存的销售人

员之间存在几个索质差异。

>关注买方。成功的销售人员关注买方及其需求。也许你曾遇到这样一位销

售人员,他只注重产品给你留下印象,而忽略你的意见和问题。或者-开
始就挑明,如果你现在从她那里购买,公司将会奖励她去夏威夷旅行。这

些销售人员都只关心自己而非买方。

〉拥有良好的聆听技巧。成功的销售人员都是优秀的聆听者。他们不仅提供

产品或服务信息,还聆听顾客的心声,鼓励他们提供有关自身需求、目标

和问题的信息。

>为买方创造价值。成功的销售人员希望以最可行、最有效的方式帮助顾客

满足需求、达到目标。他们诚实展示产品,以及该产品将如何满足 (或无

法满足)客户需求和目标。

>展现可信度。买方偏爱与自己尊敬和信任的销售人员合作。你的可信度通

过自己的产品、竞争者的产品和行业知识整体体现。沟通技巧也会影响可

信度 ;要能清楚表达自己的想法和积极简明地影响买方。可靠性对可信度

也会产生一定影响。优秀的销售人员坚守承诺。

>保持良好态度。成功的销售人员友好、有礼貌、有耐心。

6 劝说型演讲



买方饣求

如上所述,成功的销售人员关注买方。也就是说,他们组织好语言和行动,随时准备影响买方。

他们了解人们购买时的思考过程。无论交易量大小,都组织好语言和行动配合该过程。

NOrbert AubuchOn在其著作 《解剖讶嬲励 一书中描述了买方使用的五步思考过程。你在购

买商品时,很可能也是遵循这样的思考过程 :

1

2

3,

需求确认。购买过程从买方有未满足的需求开始。

认识重要性。买方意识到了需求的重要性,必须有所行动。

寻求满足。买方寻找办法满足意识到的需求。比如,如果你觉得无聊,

可能会去书店花几分钟时间找些书来读。如果需要新车,可能会花几

周时间看看不同型号并试驾。

选择评估。一旦确定可行的选择,就开始研究搜集的信息并对比每项

选择与自己的需求。

5,作出决定。考虑过信息和选择后,就开始做决定。你也许会决定购买某样东西,或决定这次什

么都不买。比如,在书店看过侦探类、旅游类和历史类书籍后,决定购买一本旅游书籍。也许

看了几周的车后,你认为买新车在当前的预算之外。

认识到该过程并将其融入自己的交流内容中,说服他人购买产品的机会就更大。

销售策略

任何销售情况的第一步都是与买方建立密切关系。大家都偏爱与喜欢的人交易,因此,要让买

方喜欢自己。做业务前先闲聊一阵,闲聊可让买方对你有初步了解。谈谈天气、当前活动、路上

遇到的交通状况和其他公众普遍关心的话题。这些不具威胁的交流会让双方放松,便于你自然

地过渡到业务。

下一步 G肖售工作的基础)是发现买方及其需求、目标。与其像许多销售人员一样销售,倒不

如通过提问和听取买方的回答来发掘尽可能多的信息。你的目标是要从买方那里获得足够的信

息,以便于介绍适合其需求和情况的产品。

获取所需信息最好的方式就是提问。当然,你不想用过多的烦人的问题轰炸买方,而通过提

问几个精心选择的问题,更可能获得所需信息。比如 :

伤是傲什么工作的
`进属的勿r,T`

在什么″赝、什么地方开属工作
`为/+么这么傲

`与萑=起完劢
`0/f么问题吗
`褶 孑

=锡

邪9氕0勇砀茑V%而Ξ乙逻岁
`

买方的前四个答案可帮助你确定具当前状况,后两个问题则帮助你确定买方可能在经历的

问题和希望看到的改进。

这些问题并不适合所有场合,有时需要适当调整。比如,假设你在一家电器商店工作,一位

潜在顾客在看烤箱。你的第一个问题可以是:“你需要家用烤箱还是商用烤箱?” (歹刂表中第一

个问题
“
你是做什么工作的?” 的-种问法)。 随后可以问

“
现在用的是哪种烤箱?” (进展的如

何?与谁-起完成?)“用了多长时间了?”
“
可以烤多少片?”

“
有多大?” (在什么时候、什么地

方开展工作?)“只用来烤面包吗?” (为什么这么做?)“满意这个烤箱吗?”
“
该烤箱的工作状

态如何?” (有什么问题?)“你希望新烤箱有什么其他功能?” (希望在哪方面有所改进?)

劝说型演讲  7



请注意,不要问答案只有一个字 (是或否)的问题。最佳问题是以什么、如何、为什么开头的

问题,因为答案长一些。

记住,不是只能问上述问题。认真聆听买方的回答,根据回答继续提问。这些后续问题也许

会给你更多关于买方及其需求的信息。

解决买方的问题

发现买方的情况后,就能介绍可行的解决方案。

该解决方案就是你要介绍的产品或服务。该产品或服务必须能满足买方说明的需求,合适且

令人满意。某些情况下,满足买方需求的产品不止一个。在这种情况下,为买方指出所有的解决

方案。有时,你可能会意识到没有一件产品适合买方。如果是这样,坦诚说明。与其说服客户购

买一件明知不合适的产品,还不如失去一宗销售。虽然可能失去这次销售,但保留了客户的信

任与尊重。

与客户讨论解决方案时,一定要指出解决方案的特点。特点是该产品区别于其他产品的事

实。比如,在上述情景中,烤箱能烤四片就是其特点。四片烤箱上的每两个插槽均可单独设定 ,

也是它的一个特点。其他特点可能包括插槽宽,其中两个加宽。

虽然牛寺点很重要,但并不是顾客购买产品的理由。人亻i]购买产品,是因为产品所能带来的好

处。好处是指该产品将为他们做什么。这些好处应与买方描述的问题直接相关。在四片烤箱例

子中,宽插槽能烤百吉饼和其他糕点 (通过提问发现,这些是买方喜欢吃的早餐)。 宽插槽便

是一大好处。

获得承诺

发现买方的需求和问题后,展示满足这些需求

的解决方案 (产品),并指出该解决方案的特点

和好处,询问买方承诺。通过以下信号,可以知

道已经到达客户准备承诺购买的阶段 :

>买方微笑或点头

>买方的确定话语,如
“
听起来不错。

”

>买方提出有关价格、供应惰况和服务的问题。

收到这些信号后,就是获得承诺的时候⒎ 部分销售人员进彳亍这一步时会有些犹豫,害怕客

户拒绝或显得咄咄逼人。但如果不询问承诺,就有可能得不到。

开始以询问买方是否有任何问题并回答结束销售。如有需要,简要回顾产品特点和好处,然

后微笑而自信地询问买方是否想要购买该产品。买方说
“
是
”
时,再次肯定他做出了正确抉择 ,

继续销售。

你的作业

本单元包括五部分。首先,例会前选出同伴,一起挑选情景进行 3至 5分钟的角色扮演。你将扮

演销售人员,遵循所述流程,销售从商店选出的一件低成本产品。你的同伴扮演潜在买方。也许

是销售咖啡机、工具或玩具。不要排练。确定自己和同伴都阅读了附录中的角色扮演信息。

下一步,进行 3到 4分钟有关销售中用到的劝说过程的演讲。这会帮助听众更好地理解演讲

目标并评论演讲。之后,简要介绍挑选的角色扮演情景和同伴。最后,与同伴扮演该情景 3到 5

分钟。

与同伴、听众一起简短 (2到 3分钟)、 非正式地讨论发生的劝说过程,作为总结。你可能想

问,你可以怎么说或怎么做以更有效果,或其他类似问题。

8 劝说型演讲



评论指南有效的销售人员

评论员须知:此次演讲的目的是让演讲者和另一个会员进行角色扮演。演讲者扮演商店销售人员,另一位会员扮

演潜在客户。销售产品由演讲者决定。演讲者首先简要介绍销售中使用的劝说过程,帮助听众更好地理解演讲目

标并评论演讲。其次介绍角色扮演内容和同伴,然后开始角色扮演。最后,演讲者引导同伴和听众简要讨论角色扮

演。建议演讲前先阅读整个单元内容。除口头评论外,请写下以下问题的回答。

>演讲者对零售廉价商品时使用的劝说过程的解释如何 ?

>演讲者能与买方建立密切关系吗 ?

>演讲者提的问题有多大效果?演讲者如何使用后续问题引出更多信息 ?

>演讲者做了什么,表达对买方的专注和关心 ?

〉演讲者表现出对所销售产品的了解程度如何 ?

>演讲者的态度是否友善、谦恭、礼貌 ?

>演讲者对获得买方承诺所做的工作有多大效果 ?

〉演讲者能说些什么使其更加有效?

>演讲者在销售过程中的哪些行为特别出色 ?

劝说型演讲  9



第2单元

攻克电话销售

第 1单元学习了销售廉价产品时非常有用的劝说过程。但销售贵重、复杂产品或

服务 (如电脑系统、软件、商业设备或机器甚至是房子和汽车)的方法又不同。在

本单元,你将有机会练习电话销售贵重产品或服务时使用的劝说技巧,并学习如

何成功处理异议。

危险交易

销售涉及的金额越高,潜在买方就会越犹豫和谨J慎。人亻i]在分配大额现金时,通常

对自己推断的个人风险特别谨慎。购买失误的商业人士承担的后果可能不仅仅是

坏产品或服务。具风险还包括失去上司和同事的尊重,降职甚至是失业。于私而

言,犯一个代价高昂的错误可能意味着个人损失或长期因扰我们的麻烦。如果发

现当地学校不符合自己的标准,便不会购买原本是桩好交易的新房子。因为自己

的不理智购买行为,孩子们得上私立学校,也就意味着要取消家庭度假和付出其

他牺牡来支付高昂学费。于公于私,不理智的购买决定还会影响买方的自信心和

自尊心。风险太大时,潜在买方有充分的理由保持谨慎。

劝说过程时间不一,可能要数天甚至数月时间完成。第 1单元学习了五步购买

过程:需求、认识、寻求、评估和决定。购买昂贵、高风险产品或服务时,每个步骤

更明显,时间也更长。通常,销售人员要应对购买端一名以上人士,因此在大多数

机构或家庭,重要和昂贵产品的采购须经数人批准。同时,因为有较大风险,买方

更有可能在购买过程中提出反对意见,销售人员要能巧妙回答:令买方满意。

电话销售

第 1单元学习了如何提问以挖掘潜在买方信息。之后用这些答案帮助买方寻找最

合适的产品。产品较为廉价,因而买方认为风险极小。销售的情况也不一样。买方

已认识到新烤箱的需求,在寻找关于解决方案的信息。但在许多销售情况下,不是

买方接近销售人员,而是销售人员必须寻找买方,即致电潜在市场客户。这类销售

称为
“
电话销售

”
。

电话销售对销售人员是个特别的挑战,因为要努力使他人改变 (接受新产品、

服务或做事方式),这时买方也许还没意识到有这个需求或问题。

通常,人亻丨l对于探索考虑问题的新方式有所犹豫。对他们而言,现状良好,不愿

做些事情来影响现状。有时日常工作太忙,没时间反思现状和确定改善的办法。

如果你尝试告诉他们如何改善,甚至解释清楚这些改善如何有必要并影响他们 ,

买方会习I惯性反对,特别是风险很大时。人们只有在自己认为有必要改变或有利

时才会改变。成功的销售人员发现,必须温和地鼓励买方自我发现改变有必要且

有利,然后让他们认识到你能够协助顺利改善。

第 1单元讨论了可信度,这是成功销售人员所应具备的素质之一。可信度通过

自己的产品、竞争者的产品和行业整体知识展示。可靠性等良好的沟通技巧也会

影响可信度。
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销售昂贵产品时,可信度所起的作用更大1如果人们不喜欢你也不信任你,当然不会给你大

笔钱或花很多时间显艮你说话。如果他们怀疑你对自己和产品的描述虚伪不实,无法兑现承诺或

仅仅是不喜欢与你合作,就更是如此。如果买方喜欢你、信任你,就想抽出时间给你,给你一些

重要信息并继续从你那里购买。买方会信任你,如果你:          |=∶

>诚实介绍你自己、你的产品和经验

>实事求是说明产品能和不能为买方做的事

>与买方沟通,建议潜在问题,提供解决方案并迅速回答买方提

出的疑虑

〉 关心买方及其需求,而非自己和白己的需求

成为资源

很多销售人员都过于关注销售产品或服务,将其当成首要任务,而忽略了买方。成功的销售人员

将买方当成首要任务,自己的责任就是帮助和服务他亻}l。

现在,销售人员将自己定位为买方的资源 -该行业的专家。作为专家,你必须非常了解商业

领域、趋势甚至是竞争者。还必须了解买方的业务 (历史、产品和目标),能帮助改善其产品、

生产力和质量,为买方省钱。努力为买方简化工作、优化产品并使其在上司、同事以及自己的客

户面前表现优异时,买方就会把你看作是团队的一员,忠诚于你和你的产品。

关心地提问

第 1单元讨论了找出买方及其需求与目标所应提出的问题。销售任何产品时,不管昂贵还是廉

价,都要仔细组织问题措辞,避免买方产生反抗心理或感觉被操控。
“
你不想省下几千美元电话费吗?”

“
如果我能证明这个小装置正是你所需要的呢?” 是你可

能听到的最常见的销售方法。这些问题会立刻引起买方的戒心和不安。如果他们肯定回答,也知

道随后便有销售说辞。如果否定回应,看似他们未将公司或家庭的最佳利益放在心上。无论是

哪种方式,他们都觉得白己愚笨和被操控了。作为销售人员,要避免将潜在买方置于这种境地。

请记住,买方非常聪明。销售方法应反映这点,提的问题也是。

比方说,想象自己正在向企业销售 Quiknre丨 治b|e复印机。你约了Zee公司的 Spendth"R先

生。介绍完自己和互相寒暄之后,你开始提问。

驷endr/,斫先生
'请河你现在使用的是琊种复印祝

`
我″使用的是Bu匆er毗eeF/Jr/I。

Bu∞eF吡e矧跏 崮 引 塌氍 际使用的是显@还是叉P型号 P

显@型号 我″Ξ经用7V年⒎

是跑 确实经久耐用。这种型号是鸟堑翊砌 '-bk钟能复厉卩V死 这款机韵嘭髡吆

栉
`

戛扛常好oⅠ徇 燧 环 饿 御、△髟 卩的东西不毵 所以彳艮适命

真高兴昕馄 吆 涝。你似乎戛江常满意,友有任何问题。

仞器Ⅰ作犷态#锕 。存盯也出故障。t般在翳恸 盱馄 女日我

`沩
董事筘 备年痨

预算矛日报旨日寸,霎复硼 钍 万觥 我想是祝器陡用过度乙

伽   然后发生F/+么
`

妨 : 友术嬲务Ⅰ程师经常=天甚至更长盯河不来
'月能 舁 唰 徕 鳐 这就耽误『一螓

伟 有尼次我彻吖粥←些宓件送到外面曲焦翮 o

解   这么涝际喜欢龄 复弓卩机`但有日榷 关籀″赝出鹕 臭 雾 ← 拨脚 钧 铭 鳐 自赋

候还得花钱到夕卜面复弓卩东西

解

勤

细

勤

细

勤
细
勤



勤
解
勤
伽

是的。/~J一年申尸发生过几次。鲫 溯祈胚 曷%据渐 °

需要校汀文件吗
`

是的。我|i△所有的报台郜有几页。员工手动校氵兀

我双报纸上乃鼷鱿 贵公司F在扩太觑虎 笺蛰硎彬历 嘭 玑 家办事处。这对际有什

么影晌
`

买方: 翻 御 ″ 作量会明显增勿。我f]丬导有更多的通倚 我|丨△酣 划袢 年度锣旨夕蹭 力卩用

棍

解   很不能 你的员工昵四咋量 也会增加吗
`

买方: 也许偿 马±增勿。我

`厌
吻 倪 安搬 时阃°

解   咖 会有什么变化
`

买方: 我还投想过这个问题L砌燹 鞲 哽 多复印I作昭。

细   听起来要更忙乙 向 铕 叼 锣 绣 励 够 ← 台复弓卩机或替换现有这0A昵
`

妨 : 我想,如果价移合理又能 甜 霪 f/J‘甚至黟双面复印和彷氵「,'/hk司服务翁同又好,也许

醐 考虑万买一台。你们的蔓印祝勿 /rT2

解   我彻锯驯砌 一分钟最多台艺复ε卩石 张,蛹髟 卩,→铭 盯 引 阶文件墓致鲻掰 订书

稠知 砭琢 。姗 尼 你打电话三个小砌 枥 搦 幽 膨 硎 携 刀 黝 蹴 会赶至刂。这里是

属个型曷辊勤白‰ 我以为万犴 型号也炸最适舍‰

妨 : 昭。还台巨校溺 砺 盯书机装氵″

解   是的 ...〔继续谠与买方和其公司已知傅宇相关的产晶珈 蚴 功 叻 。,伤还想r硼
些信患P

妨 : 我想知道你所浇的这仲 品多少铹'是否有优秀的軎后月艮务,还有这款复印祝一天能处

理的量。我要写迸文件里澎 砌 质 酩 。

细   我可瞧 你写个提案,圉答砾有这蚋 题。还有什么其他停富是你或采购员想知道的

F~,`这里还有谁需要这些停患或我们应腰涯商浚
`是

磊 鼷 芟 多的宣传掰
`

如果能进展到这一步,很可能会做成交易。结束讨论时,回顾买方必须做什么以推动进展以

及你要做的事。
“
spendtho秕 先生,你刚才说会跟采购员商谈并安排一次会议。我也会根据刚才

的讨论起草一个提案 ⋯
”
。

请注意你 (卖方)提问以
“
什么

’
或

“
如何

”
开头的问题的频率。通过这些问题,让买方在没有

压力或被迫防卫的情况下考虑他的复印情况。日常工作过程中,买方也许并未考虑过太多有关

复印机的问题,未来复印量会如何变化就考虑得更少了。在你的帮助下,他认识到了潜在问题并

发现了解决方案。你甚至还未提到自己的产品,买方就表明准备考虑购买来解决问题。你也未

对买方现有复印机或当前使用劳动密集的工作方法校订文件作任何负面评价。还要注意,你可

以为买方提供资料。优质宣传册和其他产品材料能增加可信度,给买方提供更多信息以供日后

参考,必要时也可展示给别人看。

但是,并不是每次与客户接触都能成交。有时,潜在买方坚持没有问题,对产品不感兴趣或你

的产品不符合买方情况。聪明的销售人员会认识到这些,不尝试改变买方的想法。

12 劝说型演讲



解决异议

有时,买方可能对产品有异议或疑虑。
“
产品太贵

”
或

“
对我们没用

”
是销售人员最常听到的评

价。

通过认真倾听客户对你问题的回答,证明产品确实能帮助客户,能避免异议。如果产品确实

不能解决买方的问题,他就能合理反对。这时,承认并优雅离开。如果已知产品存在的潜在问

题,承认问题,解释并再次保证。比如,如果已知产品价格比竞争者的高,坦白承认后说明,你

的产品与竞争者的产品有何不同并且更好,这些特点和益处如何使其值得付出更高的价格。

另一种避免异议的方法就是等待,直到买方表明愿意考虑解决你帮助发现和阐明的问题。买

方认识到并承认问题存在前,过早讨论产品可能会让买方产生防御和反抗情绪。

即使仔细规划,还是有可能出现异议。不要忽略。认真倾听异议,承认问题后仔细思考。有误

解吗?是否有些东西没解释清楚?你可能想要提供额外信息或换种解释。

异议也许是隐藏问题或提问时未考虑到的方面的征兆。可能需要用
“
什么

’
和

“
如何

”
开始的

问题进一步深掘,利用答案发现隐藏的问题。

有时,买方会提出不相干的异议。比如,假如在销售汽车,买方也在认真考虑某个型号,这是

你的最后一辆,以后不会再进货。买方查看车子时说:“装饰看起来很单调。
”
与其防卫或反驳

买方,还不如说:“是有点。你想看一下光盘播放机吗?” 你承认了这个问题,决定自己无能为

力,这样的小问题不可能妨碍销售,之后继续销售。

你的作业

本单元包括五部分。首先,例会前选出同伴,一起挑选情景进行 5至 7分钟的角色扮演。你将扮

演打销售电话的销售员,销售自己选择的昂贵产品。你的同伴将扮演潜在买方。也许是销售办公

设备或维修服务、健身设备或安全系统。可能的话,你希望有宣传册或其他资料参考提供给潜

在买方。

不要排练。确定自己和同伴都阅读了附录中的角色扮演信息。

然后,进行 3到 4分钟有关贵重产品电话销售中用到的劝说过程的演讲。这会帮助听众更好

地理解演讲目标并评论演讲。然后,简要介绍挑选的角色扮演情景和同伴。最后,与同伴扮演

该情景 5到 7分钟。

与同伴、听众一起简短 (2到 3分钟)、 非正式地讨论发生的劝说过程,作为总结。你可能想

问,你可以怎么说或怎么做以更有效果,或其他类似问题。
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评论指南攻克电话销售

标

评论员 日期

评论员须知∶此次演讲的目的是让演讲者和另-个会员进行角色扮演。演讲者扮演销售人员的角色,对一位潜在
买方电话销售贵重产品或服务。销售产品朋辰务由演讲者决定。演讲者简要介绍电话销售中使用的劝说过程,帮助

听众更好地理解演讲目标并评论演讲。其次介绍角色扮演内容和同伴,然后开始角色扮演。最后,演讲者引导同伴
和听众简要讨论角色扮演。建议演讲前先阅读整个单元内容。除口头评论外,请写下以下问题的回答 :

>演讲者对销售贵重商品时使用的劝说过程的解释如何?

>演讲者对获得买方信息所做的提问有多大效果 ?

>演讲者的问题对帮助买方发现存在的问题有多大效果 ?

)买方主动谈论前 , 演讲者是否避免谈论产品?

〉演讲者对买方提出的异议和疑虑处理得如何 ?

>演讲者能说些什么使其更加有效 ?

>演讲者哪方面做得好 ?
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第弓单元

傩 挨

劝说过程的另一个类型是提案。在公司和社区,提案是向一群人表达自己的想法,

希望说服他们接受这些想法。比如,部门经理可能需要上司扌}1准修改部门架构 ,

因此他制定了-个提案。也可能是学校校长必须说服学校董事会购买新课本,向

董事会呈递一个提案。设计工程师想要改善公司产品之一,起草一份提案呈交给

老板。

如果你希望计划或项目获得通过,必须用积极影响听众的方法表述想法,而最

佳办法就是仔细做一份提案。在本单元,你将学习创建一份肯定能获得批准的提

案的六个步骤。

成功路线图

起草一份提案就好像计划一次自驾跨国旅行。没有路线图就很难到达目的地。如

果问自己下列问题,就能确保提案成功 :

1我的目标是什么?你的目标是整个提案的基础。问自己:“我想通过该提案实现

什么?我希望发生什么?” 把答案写下来。内容要精简、简单、有重点。假如老板

让你想办法阻止之前一直困扰公司的盗窃事件。经过调查,你草拟了一份阻止

盗窃的提案。
“
提高公司安全

”
这个目标对于一份有效提案来说太过模糊。

“
安装安全系统防止公司盗窃损失

”
就比较清楚,突出重点。应该用少于 25个

字说明自己的目标。

只关注近期目标。也许最终目标是安装一个高科技系统。但如果只让你找出

防止盗窃的办法,必须首先让管理层批准安装任何安全系统。在这种情况下,

你的近期目标就是批准安装安全系统。管理层批准后,就可以准备和呈递有关

红外线激光安全系统的提案。

2听众是淮?听众是你向其呈递提案的团体。应该是有权执行提案的人或团体。

这些人了解提案主题吗?他↑l在社区或公司的职位是什么?这些人是否要向其

他人报告?是否有应该考虑的任何其他影响他们的人 (1幽卩会计、系统分析员)?

对听众了解的越多,所做的提案就越有效。

3听众想要或需要什么?其利益何在?如果想让听众接受自己的提案,必须用听

众愿意接受的方式呈现。从听众而非自己的角度说明问题。比如,如果提案要

求公司花一大笔钱,就要了解公司目前的财务状况和该提案的影响。预算有限

还是已经提高?最近有没有裁员或招聘新人?该提案最终是否为公司节省资

金?你还应考虑该提案对未来的计划。是否计划将其扩大?在市场上保持竞争

力的计划是什么?提案应解决这些需求和利益,指出计划将如何影响这些方

面。

做提案时,因为需要的信息可能无法轻易获得,确定听众的想法、需求和利

益也许是最艰难的工作。也许要进行研究、阅读报告和与人交谈。用提问和倾

听技巧找出所需数据。
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4你希望听众做什么?提案的目的就是说服听众采取某些行动。你想让他们采取哪些行动?提

案应包括一个简单观点,清楚、准确指出想要听众做的事。
“
要减少公司因盗窃造成的损失,

我认为要批准安装安全系统。
”

5计划是什么?提案应包括所提计划如何执行的看法。内容不要太详细。信息太多会让听众喘

不过气并感到困惑,信息太少又只会出现问题和疑问。将自己放在听众的位置考虑问题。如

果你是听众,要做决策需要知道哪些信息?提供合适信息量的关键在于,做好准备回答谁、什

么、何时、何地和为什么等基本问题。提供有帮助的支持信息,适当时还包含成本。

6结果会怎样?提供计划产生的效益。
“
安全系统会减少或消除 BO%的盗窃事件,公司每年将

减少 5万美元的存货损失。
”
一定要使收益与听众的需求、想法和利益一致。

提案结束时,请求听众批准。一般来说,人π]害怕进行这一步,因为

怕被拒绝。但正如前几个单元所述,如果不问决定,很可能就不会有结

果。

如果可能,提供一个时间范围。
“
如果你今天批准安装安全系统,下

周五就可以装好。
”
听众都喜欢知道如果扌比准提案,何时能看到结果。

写完提案后,仔细审核,思考第 1单元讨论的购买过程。人亻丨l在完成

五个购买步骤前不会购买。你的提案应引导他亻i]完成购买过程。如果提

案没有这么做,进彳亍相应更改。

你的演讲

准备时,切记要让你的演讲 :

>简单。避免复杂句子和技术词汇。

〉有逻轻。让自己的想法符合逻辑、有顺

序,让听众能够轻松跟上并理解信息。

〉有目标。指出提案的积极和消极方面。如

果可能,给出克服消极方面的建议。

你的作业

使用从自己专业或其他兴趣获得的材料,设计和呈交一个 5到 7分钟的提案,提出想要一群人

接受的想法或行动。如果想请 Toastmaste阝 会友扮演一个角色,请让会议总主持人提前说明角

色内容。准备和陈述提案时,请遵照上述过程进行。

16 劝说型演讲



评论指南优胜提案

评论员 日期

评论员须知∶演讲者要准备和介绍提案,提出想让听众批准的想法或行动步骤。建议演讲前先阅读整个单元内容。

除口头评论外,请写下以下问题的回答。

>提案的目标清晰程度如何 ?

>提案对预期听众的针对性如何 ?

>演讲者是否说明了提案的消极和积极方面 ?

>提案是否结构组织良好、有逻辑 ?

>演讲者的陈述效果如何 ?

〉演讲者能说些什么使提案更加有效 ?



丨  ——I

第4单元

有时,商业人士、政府官员和社区领导必须就争议问题或话题向持反对意见的人

进行演说。这些情况都给演讲者以挑战。演讲者不仅要陈述自己的观点和理由,

还必须应对与驳斥反对意见,让听众认同 (或至少比较接受)自己的观点。在本单

元,你将学习如何说服听众至少考虑 (如果不接受)你对争议问题的观点,并回答

听众可能针对该观点提出的几个问题。

了解听众

正如前几个单元所学,尽可能地了解听众对达成交易或使提案被接受至关重要。

就争议问题或话题对听众进行演讲时也是如此。要取得成功,必须组织自己的谈

话内容,解决他们的疑虑。比如,假如与老年人谈论为什么他们应给一个提高税

收的提案投票。听众的问题是什么?主要疑虑是什么?假设你的分析显示,大多数

听众为固定收入人群,没有多佘的钱。因为过去几年,该城市减少了许多为老年人

提供的服务,他们很不安。你的演讲内容应该解决这些要点。

组织演讲内容

准备这类演讲时要敏感而机智。如果太咄咄逼人,听众会争辩。如果不够有说服

力,他们就会漠视。你想给他们留下一个真诚、友善和重视他们问题的形象,值得

他亻丨l注意。

计划演讲时,一定要阐述 :

)自己在这个问题或话题的立场。诚实、坦白地对待听众,谈话开始大约一

分钟内告知他们你自己的立场。如果不告诉他们,会使其迷惑或产生不信

任感。

〉反对观点。当你认可他们的观点和其他人的反对观点时,听众会愿意聆听

并考虑你的看法。使用较早搜集的有关听众及其疑虑的信息。认可这些观

点和疑虑,仔细解释这些为什么不必要。可能时,用事实支持你的解释。

要机智,否则可能会冒犯或激怒听众。

〉你的观点的优势。听众想要知道,为什么他们要相信你的观点。指出你的

观点的优势,也要用事实支持,巧妙处理。表示对听众和观点的尊重与关

′Ls o

〉认同点。如果找到你和听众都同意的方面,听众会更愿意接受你的劝说工

作。比如,听众是老年人,想要更安全、无犯罪的社区,你也希望如此。

向听众指出这点,确定增加税收可提供这些的方法。

)孱譬查器篁鹫标篱香翟揸翼拿矍嵬嘉辱刍乡奢号帚:景膏隽「莞鼙箨霞诬暑{曷:鸶;阝

你的努力就毫无价值。
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强化信息

表达观点的方式与内容有同等重要的影响。你可以用下列方式强化劝说信息 :

〉以故享和趣间的方式阐明观点。用示例、故事、趣闻、比喻和类比的方式支撑事实。

〉使用描述性文字。在听众脑海里描绘强烈、生动的画面,帮助记住所说内容。

)展示承诺。不要害怕从自己的观点来表达信念。在适当的情况下,用声音和手势传达关
心、气愤和担忧,必要时充满热情、心情愉快,但不要太过夸张。如果看起来很假,可
信度就会减少。

〉调动听众惰绪:当你的信息有理有据时,感召力也会有所帮助。如果你对家长听众进
行学校职能方面的演讲,你可以唤起他们对孩子的爱,以及他们对保护和培养孩子的渴
望。同样,激发爱国心可能会帮助说服退伍军人。

>使用幽默。幽默能帮助你与听众建立联系。它是打破僵局的一个好办法,表示你没有把
自己或该场合看得过于严肃。也有助于让听众感兴趣,缓和消极情绪,让他们更能接受
你的信息。

〉营造可信皮。你的个人形象在很大程度上影响听众对你及所

讲内容的看法。穿着整洁、衣服合体,根据演讲场合挑选服
装。

>维持眼神交流。在大多数文化中,直接看着别人的眼睛代表
真诚。演讲时无法面对别人的直视意味着不关心、不自信、

不真诚或狡猾。与听众建立眼神交流的演讲者比不进行眼神
交流的演讲者更加诚实、坦率、可靠、友好和熟练。注视每
个听众,能够说服他们你是真诚的,是关心他们的。

>注意自己的声音。心理学家 A be陡 Mehrabian发现,人们被演讲者声音影响的程度是真
实演讲内容的五倍,因此,可将你的声音作为-种劝说工具。好的演讲声音应该洪亮、
清晰可辨、善于表达,以让听众觉得有趣、悦耳、享受。练习演讲内容,特别注意这些
音质特点。

回答问题

通常,此类演讲之后要回答听众的问题。问答时间的处理与演讲内容同等重要。对问题的不恰
当回答会破坏演讲己有的积极影响。准备问答时期所投入的时间要与准备演讲的时间一样多。
如果做到以下几点,就会成功 :

〉提前预见可能的问题并准备答案。

>保持冷静。不要生气或焦躁。即使人们对你很粗鲁,也要一直
礼貌相待。

>-次回答-个问题。有时,一个人会问多个问题。只回答一个
问题,确定所回答的问题能传达自己的目标。如果有人打断 ,

忽略,继续说完想法后叫下一个人提问。

〉用积极的态皮回答所有问题。给出答案前,不要重复负面问题或言论。比如,有人
问: “

为什么你反对让老年人免费乘坐市区公车 ?” 如果这样回答: “
我反对是因

为⋯
”
,会表达负面感受,暗示自己不关心老年人面临的交通困难。更好的回答是

“
我知道交通对老年人来说很困难。探访家人、朋友、医生、去购物、看电影和出去吃

劝说型演讲  19



瞿l盱蝥

i《

Ⅰ霄鹫哭tγ
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)窝
矣霰、孬甓7莛琛炅雾廴联寥篷哲售碾蓓

提问的人给出答案,甲答后避免与提问者眼

l题 ,回答问题后立即叫场内另-片区的人提

问。

)鞋
翮 :暹

问时段后,你之前所说的信息通常可能会被淡忘。以强有力的结束

喜申自己的立场。

你的作业

豁撬冥纛      橘莒骺 裟驱篱罨蒿耸锣

现场提问 2至 3分钟。
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评论指南解决异议

标 颗

评论员 日期

评论员须知:此次演讲,演讲者要说服听众接受或至少考虑他或她对争议话题的观点。演讲内容要从理性和感性

的角度感染听众。之后,演讲者现场回答听众问题。除口头评论外,请写下以下问题的回答。

>演讲者就具观点的演讲内容的说服力如何 ?

>演讲者引起听众理性和感性共鸣的效果如何 ?

)演讲者使用故事、趣闻和幽默增加演讲效果的适宜程度如何 ?

>演讲者看起来真诚、友善、关心听众?

>演讲者的声音和眼神交流如何帮助达到演讲效果 ?

>你觉得本次演讲的劝说程度如何?为什么 ?

>演讲者能说些什么使其更加有效 ?

>演讲者的哪些话语特别有效 ?

〉演讲者看起来对提问问题的准备程度如何 ?

)演讲者积极回答所提问题的效果如何 ?

劝说型演讲  21



5单元

劝说型领导

因为
当
亻i∶
髫暑瞿芷驸

罹蓍氟绫囊黠诼‰幂秉帮助你达到目标。

激励型领导

仝鬟聱筐翠鬟墅孽耄喜晕晷晏暑荟帚            粲
应对挑战,觉得自己没有I

l的目标努力。

冖

一

冂 人 止土 ±

这样的领导有几个特点 :

1,心怀愿景。他们想象希望未来发生的事。愿景给了他们目的和方

向,然后转化成目标、计划和行动。他们能在心里想象希望出现

羼矍鲅噫宫嬲 :氍暹霾龉髦
容的小孩在秋千和滑梯上玩耍;情侣们手:

散步;ˉ家人在树下野餐。
 ̄¨ˉ
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⒉
辋黯瞿曦抠铺忄   霍獾茗嬲

|有会员达到自己设定的目

在其中并准备好履行职量
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3与他人交流愿景和使命。只有领导者看到愿景和使命还不够,还必须让其他人也看到,说服

他们达到该使命。必须积极沟通并解释愿景和目标,激发他人的兴趣,使其理解。

4说服他人采取行动。领导者必须理解其他人的需求和想法,能在口头上将他人的需求和想法

与愿景和使命联系起来。达到愿景和使命对他们而言意味着什么?有何益处?采取行动的好

处超过现状的好处时,人亻i]就会受到激励,帮你达到愿景和使命。

交流愿景和使命

遵循以下几条建议,发表能够联合、说服和激励一群人达到愿景和使命的演讲 :

>勾画生动的画面。使用描述性的华丽文字。用非常直观的术语定义概念。

>使用故字和趣闻。讲述与所说观点相关的生动、有趣的故事。讲述他人克服困难达致愿

景的真实故事。

>引人注目。用肢体语言、手势和面部表情给语言增添感

情和重点。将语言用行动表示出来。

〉充满热情。如果想让听众对自己的愿景和使命充满热

情,你自己必须先情绪高昂。演讲时展现激情。你的热

情表示,你非常相信自己所说的话。

你的作业

在本单元,自己挑选一个愿景和使命,然后准备、排练并发表 6至 8分钟的演讲,旨在与听众交

流愿景和使命,说服他们与自己一起将具变成现实。用学到的所有技巧,使演讲变得有力。如果

想让听众扮演一个角色,请让会议总主持人提前说明角色内容。
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附录

角色扮演

在角色扮演中,你将扮演特定情景中的自己或其他人。你必须表现得正如自己 (或

他人)身临其境一般。

你也许会认为像演戏,但其实不是。演员是要将作者的想法带到现实生活中,

影响和娱乐听众。在角色扮演中,参与人员不必担心听众,只需关注自己。其目标

是正如身临其境一样思考、反应和行动,尽可能地接近这些角色。

角色扮演包含两个基本要素:一个情景和一套角色说明。情景角色扮演发生的

情形或环境可能有所限制。

例如,情景可以是:你为一个小公司工作了几年。对一个新产品产生想法,希望

将该产品销售给现有客户。角色说明将针对你和潜在买方。你被描述成一个努力工

作的职员,非常了解自己销售的产品。潜在买方性格定义为胆小、温顺和小气。在

这样的情景下,你必须努力影响买方购买你的一种新产品。你的同伴必须按照定

义的买方角色做出回应。

双方都必须妥善应对对方的回应。角色扮演结束后,分析互动情况,确定你可

以怎样说或怎样做以更有效果。

角色扮演的目的是给你一个机会学习和练习在无威胁的环境下与人互动。本手

册的角色扮演单元给你机会学习和练习应对挑战和现实生活中劝说情景所需要的

技巧。角色扮演对每个人的好处:帮助你作为一位沟通者更好地理解劝说过程,听

众则可观察互动并从中学习。

在本手册的前两个单元,你将参与角色扮演。你可以选择角色扮演发生的情形

或情景,规定每个参与者的角色。不能排练或用具他方式讨论。在会员面前真实演

讲的彳亍为和话语应该自然。
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ToAsTMAsTERs
教育褓程

TOastmaste阝 教育锞程包含雨佃系铳:清通系铳和领蕖系铳。我IFi鼓黜你同畴参舆孽胃逭雨佃系铳。

它IFI血不畲相互排斥'你可同暗参舆覃胃。只需建成特定任搿'即窨懿可你的能力。下-贾将靛明你

能镬得的檠街及其要求。下圄保雨大系铳的檠街升级制度。
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(喜菖丨叱肄彐EI=￥Ⅵ是皆干̌ )售莒冫叨≡挈拐晔廿彐E冬 ∶
000‘唇1)kJ9丨

唱 氵凿再Π壬睾砰一‘‘肇目
勃,,凵觌 申 DD∨ 叨娜暑琵+f壬谭畛冰单 馆掣卦申(鲰 衫嘻鞘帮孬)DD∨ 蛐 蜍 腥觯 饪突烬董lla平

犋挈黜号￥≡雎昭笞曾孚坚马一昔韩 <

揆 兽 昕 一 叨 中 劭〃9apDa7叨 nα
黧 s羽as唧 叨 un四四 OD/ssaDDns、 sa〃as劭 qga/9DaT/ssaDDns轩 T<

栅壬ˇ型q彡暂明中饰眵罗郅终形掌9昭当a<
(鸟半曾号酢冒甜酌筚曾平Il郓甜坠狂)蚴半曾殂呸形冒甜舀筝斟宫‘舀I:l<

:;日

lζ::::

(90V》 皙丑EΞσ犭纟:拳挈甜孬

(熹菖)日 |纟阡亚
=丫

Ⅵ瞀ˇ)卦明T彗拐叱锋皿 ∶e,诤龀呦

勃,,凵器挲肇申 sDV唧娜暑瑟妊壬剪蚤k狃
‘
挲肇申 (皙蚴 冒韶舀孥)sD∨ 苹瞀钅犁关予洹孱美昌

l亳

曼毳葑耋毒

换肖.哆型罩Il叨中 sa〃as qnlD lnyssaj,Dns a吡 率/口出sa〃as丿丬Dac/s Jaj氵 ag a牡 轩≡ <

册壬幸型q彡笛叨中偬垒豹勖终多阜》驷哲口 <

(￡刍沙半曾烹弓;形冒营铲甘陛雏曾烹弓;I,邪单)￡刍扌半普层冒叮以)g彦掣官巨‖陟斟诤a<
∶
;0fζ ::::

Cs0V冫 莒望叩葵召袒掣吲槐蛤

(营菖丨叱汁彐I!耳单浮是萼干̌ )苣菖)叨≡掣拐u垩锋彐E{:e,o自唇1)k丬9I

凵墚 申 gD∨ 叨娜暑琵+臼壬旨蚤k雏
‘
挲肇申 G豸囝呸钅冒韶陟)gJ艮显軎霪奚雾霁鼙碹瑶舅遵挚1璺萋堇濯敬

Ⅲ士ˇ型唧中伯眵罗郅终兹掌9昭誓a<
(￡盲沙半曾烹弓;Il邪驵)￡弩扌半舀层目r琢Il郓厝眚沙诤a(

:∶由lζ::::

Cg0V冫 翟冉耍助g防冒吲樾势

(勤叱什亚耳单话爵丫)昌叨≡挈钫·(早肇申￥旱削Ⅺ)册壬循 罗团钌翻 叨攀肜劭型·汁弭 ∶勘洋坩呦

谣箬目耶轷 不勃,,凵蛋半拿申 DD唧娜暑琵妊壬剪蚤k狃
‘
肇彀申 G豸殂鲧I,硎)DD苹爵钅犁浜孚I昼聒耳醐 薹墨僵曩

郸士 (s“sD鲁黟目咔)俚鹚勺珈钞 昭鸳a〈
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挲肇
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获得多个束衔
每次会员希望获得沟通系统系列荣衔 (ACB、 A‘ 和 ACG)时,他/她必须完成每个荣衔的两本新的《高级沟通系PfJ,,手

册。也就是说,会员每次获得 ACG(金牌高级沟通员)荣衔前,必须完成六本不同的高级沟通系列吁册 -ACB两本、ACS两
本、ACG两本。会员每次希望重新获得沟通系统荣衔时,他/她可能要重复完成之前获得沟通荣衔时使用的手册。比方说:如
果会员为获得首个 ACB已完成《娱乐性演讲者》(书目编号 Cs”6A)和 《知识型演讲》(书目编号 C9⒛ B),可能需要重复
这些手册来获得第二个 ACB或重复获得的任何其他沟通荣衔。

会员致力于得到单个荣衔 (ACB、 ACs和 ACG)时,无法重复完成任何 《高级沟画彩砂 手册。比方说:会员不能为获得同个
ACB完成《娱乐性演讲者》(书目编号 C9⒛A)两次。

晒 《c廴》
::::∶ 9扌i∶∶

>已完成 徽 任领钞 (书目编号 CS⒛5)手册

达到要求后,请文教副会长在线提交 CL(胜任领导)申请表,或将填妥并签署好的 CL申请表连同
“
作业完成进度表

”
一起

寄到世界总会。

你将获得∶证书和给雇主的信 (只提供英文证书和信)

铜牌高级领导 《ALB》

:::∶},It∶

>已获得胜任领导荣衔 (完成 徘 任领影 (书目编号 CS⒛ 5)手册)

>已获得胜任沟通员荣衔 (或胜任会员荣衔)

>担任分会干部 (会长、文教副会长、会员副会长、公关副会长、秘书长、财务长或事务长)至少六个月,并在任期内参与拟
定

“
会务成功计划

”

>担任上述职务期间,参与地区总会举办的分会干部培训
冫主持 The successful Club Serle5和 /或 The Leσ洳‘hp fxce〃ence Se″e5中的任意两场演讲

达到要求后,请文教副会长在线提交 ALB(铜牌高级领导)申请表,或将填妥并签署好的 ALB申请表寄到世界总会。

你将获得∶证书和给雇主的信 (只提供英文证书和信)

银牌高级领导 《A廴勒
::::歹 ii:∶

>已获得铜牌高级领导荣衔 (或以前的胜任领导荣衔)

〉担任过全任期的地区干部 (地区总会长、副总会长、公关执行长、秘书长、财务长、部总监或区总监 )

>已完成 ″Vh七rfOrmσ nce Leσ de‘h” (书目编号 ⒛2)课程
〉成功担任过分会发起人、指导人或教练

达到要求后,请文教副会长在线提交 ALS(银牌高级领导)申请表,或将填妥并签署好的 A‘ 申请表寄到世界总会。

你将获得:证书和给雇主的信 (只提供英文证书和信)

杰出会员 (DTM)
森
● 已获得全牌高级沟通员荣衔 (或金牌高级会员荣衔)

)已获得银碑高级领导荣衔 (或高级领导荣衔 )

杰出会员是会员可获得的最高荣誉。达到要求后,请文教副会长在线提交 DTM(杰出会员)申请表,或将填妥并签署好的
DTM申请表寄到世界总会。

-〓
奖牌和给雇主的信 (只提供英文证书和信)
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°
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°
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匚彐 Received Advanced Communicator s"ver(or Ab|e Toastmaster Bronze or Advanced Toastmaster Si verl alN/ard
获得银牌高级沟通员 (或铜牌胜任会员或银牌高级会员)荣衔

C|ub number

分会编号

Date received

接收 日期

□ C° mp eted a|prolectsin two manua s from the虍 d昭nced Commun`c刁″on serles(Attach the Prolect Compleuon Record from each manua)

完成两本高级沟通手册。 (每本手册均附有 《作业完成记录表》。)

□ C°ordinated and conducted one presentation from succes5Communlcσ Ⅱon`succe5s∠ e日dershl/,or YOurh Leσ ders/ll/,Prog昭 m(Presentauon date

may not be one used previous|y)

协助并主持一次 Success Communtσ ″o刀 、st/∝ ess Leσ de‘h巾 或 Youtll Leadership训 练单元 (演讲日期可能不是之前使用的日期)。

、∧/orkshop name

训练单元名称

□ C°ached a new memberthrough his or herOrstthree speeches

辅导一位新会员完成前三次演讲。

New membername

新会员姓名

Date presented

演讲 日期

New membernumber

新会员编号

Year coached

辅导年份

CLUB OFFICER VERIFICATl0N分 会执委认证
确保分会执委签署申请表,并注明日期。会员不允许签署自己的申请表,即使他是分会执委

The Toastmaster whose name appears above has comp|eted a{|ofthe requirements fort"s award

以上会员已完成该项荣衔中的所有作业。

C|ub officer signature

签名

C ub o仟icer name

打印姓名

CIub o币 Ce he|d           Date

分会执委职务 日期

LETTER tO EMPL0YER(oPTI0NAL冫 给雇主的信 (非硬性规定)

□ P ease send a|etterabout my award to my employer be Ow

请寄一封信 (英文)给我的雇主或主管 (如下所列),肯定我的成就。 (请用英文打印或工整填写,公司名称请勿使用缩写。〉

supe⌒ /sor na|η e

雇主/主管姓名

Company
公司名称

Address1

地址 1

Address2

地址 2

Clty State/Province Postal code

邮政编码壤市

∈。-JJη tγ

欧

州1/省

Ema"address

电邮地址

nwnRD^ppLICATI0N sUBMlssI0N荣 衔申请表提交
伏后,请当苗分会执委在 -。 toastma哎ers.org`members网 站上提交您的申请表。如果当前执委均不可在线访问,

请邙寄或传真 (其中之一)完整申请表。

Member services`Education丿
`wardsToastmasters|nternationa丨

P○ BoX9052· Mission Vielo`Ca92690· UsA
Fax∶ 949-858-1207

Trans|ated5/2012fr° m巨 ng oh RoV勿 /20l1   书目编号 Csl226
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