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内容概要

本书以故事型的笔调，分析了恐惧的本质和种类，剖析了多种情况下恐惧的心理渊源，提出了一些有
效的排解陌生恐惧的方法。
希望通过本书能帮增强自信，使您在学业、情场、商场上都能应付自如，展现“真我的风采”。
文中有理论、有经验。
当然更多的是感悟，和与每一位读者心与心的对话。
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章节摘录

书摘    “批评是成功的原动力”，很多人都知道这个道理。
但真正遭遇批评时，很少有人会这样去想。
    一个人受到批评时，特别是当众挨批评更是难为情，  自尊心一定受不了。
心理学把自尊定义为一种精神需求，维护自尊是人的本能和天性，但自尊要有度。
为人处事若毫无自尊，脸皮太厚，凡事抱无所谓的态度，不行；反过来，自尊太强，太顾及“面子”
，也不是好事。
最适中的方式是：从实际需要出发，让自尊心保持一定的弹性。
    从思想上认清自尊的需要和交际的需要，辨清两者之间的关系是非常重要的。
把自尊看得很重的人，看问题的立足点就需要变一下。
不能光想着自己的面子，还要看到更重要的东西， 比如事业和友谊。
为了达到某些目标，必须适当抛开自尊。
如果对自尊有了自控力，即使受到批评的刺激，也不至于脸红心跳，可以做到不急不恼，照样与对手
周旋，表现出不达目的誓不罢休的姿态，最终成为交际的赢家。
    其实对批评能够采取虚心的态度，。
不但不会丢面子，反而会改变他人对你的看法，给对方留下一个好印象。
古来称赞，大丈夫能屈能伸。
即使批评有些偏颇，而批评者又处在特殊的地位，这时如果当场反驳，效果肯定不好。
理智一些，先退一步接受，事后再进行解释说明，这种处理较为有利，会使得对方更加尊重你。
    害怕批评的影响可轻可重，学生可能会因为恐惧老师的批评而拒绝说出自己的想法，甚至把不会的
作业题照抄别人的交上了事，长此以往，势必导致成绩下降。
还有比较糟糕的是，恐惧批评可能会使你在工作中不愿提出具有改革性的观念，抱着中庸主义的态度
混日子，浪费光阴而毫无建树。
恐惧批评甚至可能会剥夺你的个性和信心。
    恐惧批评是一种普遍性的心理。
如果你放任它，它就会吞噬你的进取心和创造力。
但一旦你努力离开它一步，它就会自动地远离你两步，只要你踏出面对批评的第一步，以后的路就好
走多了。
●恐惧得而复失拿得起，放得下，这是养生之道。
    生活在这个五彩缤纷、充满诱惑的世界上，每一个心智正常的人，都会有理想、有憧憬有追求，希
望自己能有更多的收获。
而不愿胸无大志，平庸一生。
然而，现实生活中，想要的不一定都能争取到，即使已经得到的还随时有可能失去。
面临着可能失去爱情、友谊和金钱等的恐惧，人们还必须学会另一种积极的生活态度：勇于放弃!    有
一次一群人在茶馆喝茶，一位数月未见面的朋友看起来消瘦了很多。
众人正想探求减肥秘方，她却冷不丁冒出一句：“我决定独身了!”着实令人吃惊不小。
    她一向都是生活态度很乐观的人，人送外号“笑宝”。
原来，最近男友提出要和她分手，理由是发现大家性格不合、志趣也不相投。
多年的感情马上要消融，朋友说她实在无法接受这个现实。
她不是那种死缠烂打的人，只能哀怨：爱情太可怕，我再也不愿来第二次了。
    其实消极躲避，一次挫折便全盘否定，是不可取的。
“天下乌鸦一般黑”只是泄愤之词。
多愁善感，钻牛角尖，爱之欲其生，恶之欲其死并非明智。
谁会因为偶尔吃到一个苦果子，而拒绝再品尝人间美味呢?    曾经有人说过这样一段话，很是启发人：
当一个人爱你的时候他是真的爱你，甚至找不出原因；当他不爱你的时候他也是真的不爱你了，强迫
和挽留只会把美好的回忆也一起粉碎。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<陌生拓展>>

有的人一旦面临着要失去爱情或友谊，便心情跌至谷底，沉醉在痛苦中无法自拔，只因其视感情为生
命的惟一或全部，思想过于狭隘了。
    当然，还有的人生活态度很实际，一切向钱看，不会为情所困，但却过于在意金钱的得失。
这样，一方面会被金钱迷惑心志，另一方面少去很多体验快乐的机会。
一旦所拥有的突然失去，会承受不了打击，甚至没有了生存的勇气。
一夜间由巨富变为赤贫的人，自杀“殉钱”的，还不够令人咋舌吗?李白在《将进酒》中就曾写道：“
天生我材必有用，千金散尽还复来。
”    复杂的人生其实又很简单，甚至简单到只有获得和放弃。
应该获得的完全可以理直气壮，不该获得的或难免要失去的则应当毅然放弃。
获得往往容易心地坦然，而理智地放弃需要巨大的勇气。
如果做事畏首畏尾，害怕承受因为失去带来的伤心痛苦，而封闭自我；或者眼光只盯住自己在意的事
物，只会给自己带来无尽的压力，并被无形的铁链束缚住，无法体验生活的美好。
    不要太在意得失，实在留不住的就潇洒地放弃吧!    允许自己暂时的失败。
没有从来不失败的成功者，千万别给自己设定没有回旋余地的人生轨道，那不是限制你后退，是在阻
碍你前进。
    如何才能让客户下订单，将商品销售出去呢?几乎所有的销人员取经时常会请教一些有关推销方法和
技巧的问题。
其实他们中的大多数都知道，销售的心态才是最重要的，只是都不愿意去正面面对自己自身的问题。
想想看，一棵树的树根如果扎的不够深，风一吹就倒，经不起任何考验，如何安然长成大树呢?所以有
人说，销售的根就是心态，而销售的方法和技巧只是枝叶而已。
    一个销售人员所产生的问题当中十有八九是来自于自身的。
一味地想着去学习方法和技巧，也只是治标不治本。
要把自己训练成一个成熟的销售人员，最重要的是建立正确的心态，否则销售过程中问题丛生、错综
复杂，能不能坚持到底都是未知了。
    很多销售人员期待通过一些销售训练能让业绩突飞猛进，试问怎么能够在错误的地方找到对的答案
呢?如果一个销售人员态度消极，害怕面对拒绝的挫折，他需要的是增加他的勇气，降低他的得失心，
增加他对于压力的抗压性，让他有勇气去面对市场、面对客户，这样才有可能将业绩提升上来。
一个根本不愿意去面对挑战的人，不停的告诉他方法与技巧终究也不过是在浪费时间而已。
改变思想才能够改变外在的行为，所以方法与技巧只对一种人有用，那就是一个拥有健全的销售心理
的销售人员。
    销售员必须要面对市场上的种种挑战以及对于陌生的恐惧。
面对拒绝，面对挫折，甚至面对客户的不理不睬，心情会像坐翻滚过山车一样起起伏伏。
有成交时的喜悦，也有面对辛勤耕耘却没有结果的失落。
成功的推销员必须不断地超越自己，才能获取高额的报酬。
所以高收入是每一个销售人员希望的结果，但不是每一个销售人员都能够得到的，因为有很多没有下
定决心冲破难关的人会在考验的过程中被淘汰出局。
    具有“释怀”的能力是一个推销员必须要具备的，在失败后可以尽快地把自己的心情调节过来，用
快乐的心态来面对压力。
凡事不要太强求，有时客人不能把单子给你做，并不是因为你的产品不好或者你的工作做得不到位，
而是有一些其他的因素所致。
此时如果太强求，那么大家日后连见面都会觉得别扭，更不要说再寻找机会合作了。
    如果没有一份健康的心态，就很难从失败的泥潭里爬出来，最好就不要选择销售这个职业。
否则你的职业生涯将成为一场痛苦的历程，就像追求爱情一样。
但是，推销却是可操纵的，你付出多少，它就能回报给你多少，又比爱情要公平。
    ●主动出击    让人不忍拒绝的预约技巧    预约的目的，是引起客户和你面谈的兴趣，  而绝不是滔滔
不绝地介绍公司和产品。
    对于销售人员来说，拜访前的预约是为了能争取到向准客户当面推销的机会。
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所以，预约是否成功，关系到以后的推销活动能否顺利愉快地进行。
    进行预约前，最好精心准备电话预约的说词，尽力使其清晰、简洁、环环相扣，争取给对方留下一
个好印象。
让自己的话简明扼要一些，要有效率且准确。
在这样一个匆忙的时代，很短小和有力量且简明的对话是最为有效的。
请记住，大多数精彩的电视广告的时间都不超过30秒。
    用笑声来预约你的客户。
打电话时应该保持微笑，即使对方无法看到你表情。
因为这会让你听起来非常友好，而不是事不关己或者同不同意随你的敷衍。
要想知道自己的声音会被客户接受，还是被客户拒绝，最好的办法是把要说的话录下来自己先反复听
，直到自认为客户能够接受为止。
在打电话的任何一个阶段都应该彬彬有礼，哪怕你的潜在买主没有理性或者很容易发火。
永远也不要把自己的厌恶之情流露出来。
另外，使用规范的商业用语，礼貌而职业化地用声音呈现自己，也是非常重要的。
    多用一些能表现你的善解人意和对客户有积极引导作用的话语。
如果你知道在合适的时间打电话，并且总是记住问一下“现在花您几分钟时间跟您谈话妥当吗?或许您
希望我过些时候再打过来?”这是尊重对方时间的好习惯。
用一些容易让你得到宣传机会的词语，如“我打电话来的目的是⋯⋯”、  “我打电话来是因为⋯⋯
”。
而且，人们一般容易记住一次谈话的最开始和最后的话，所以应该把自己的主要意愿放在最前或最后
强化给客户。
    不宜用过于开放的方法来预约客户。
比如“您看什么时候方便我们面谈一次?”“您听说过我们公司的产品吧?”等等。
这些谈话方法很容易使客户滑脱，用简单的“没听过”、“不方便”就把你拒绝得干干净净了。
如果采用选择性的交谈方法，比如“您看我们是星期三还是星期四见面比较方便?”不给客户提供拒绝
的选项，更易于锁定客户。
    另外一定要事先准备的就是对付各种拒绝的方案。
预约时遭到客户拒绝，是很正常的，谁也不会对一切陌生的拜访都欣然接受的。
但不要一听到对方说个“不”字，就立即像扔掉一个烫手的山芋一样把电话挂断，还是有一些挽回局
面的可能的。
当然方法有很多种，要视具体情况不同而定。
经验证明，用自我调侃的方式来消解尴尬，比其他方法更令人感到轻松愉快。
大多数人初次和别人打交道时，都喜欢那些令自己感到轻松自如的人。
稍稍运用一点小技巧，也许会勾起客户的兴趣，你们的面谈就有希望了。
    ⋯⋯
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媒体关注与评论

前言一个新的生命，从诞生时的第一声啼哭开始，或许就是在向这个完全陌生的世界宣告他的到来。
从此也就注定他要不断地接触到新鲜事物、经受种种不可预知的考验，从而不断地成长、不断地丰富
认识、不断地克服对于陌生和未知的恐惧。
    学生时期，老师经常会要求学生当着全班同学的面回答各种问题，或者背诵课文，有时也许是朗读
他自己的一篇优秀作文。
对此很多人都会忧心忡仲，因为害怕面对那么多人。
本来清醒的头脑会因为紧张变得一片空白，  口齿也含糊不清了，完全无法表现自己。
    对于热恋中的男女，未来的婚姻生活能否美满、强烈的感情能持续多久都是个未知数，同样也会产
生一种恐惧心理。
世事变化得太快，使得恋人们对所要面临的情感世界产生诸多不确信，而并非真是遇到了情感骗子或
道德败坏的情人。
    作为拓展业务的业务员，需要有“喜新不厌旧”的精神，既要维系原有客户，又要开发新客户，他
们要不断地与陌生人打交道，承担被别人拒绝的恐惧；作为学术造诣极深的学者、有着深邃的思想的
理论家，往往需要面对众多陌生人，宣讲自己的见解，如果只会面红、心慌，甚至忘记自己该做何言
辞，别人就无法了解你的思想，即使胸中海纳百川，也无法表达出来，他的价值就会大打折扣。
所以在发展事业的道路上，如果被恐惧陌生所控制，只会不断错失良机，造成各种预想不到的尴尬，
从而导致事业上韵挫败。
    对于人生各个必经阶段，人们可以预想到所必须面临的种种恐惧，但还会有很多的突发事件是无法
预知的，同样也会给人们带来恐慌。
“9·11”事件，使得美国人，乃至于世界人恐惧飞行；“非典”首次侵袭人类，SARS病毒以全新的
面孔使得人们惊惶失措，谈“发烧、咳嗽”色变，恐惧充斥着整个社会。
人类，作为现代文明社会的主宰，无论身居何处，都要面对陌生，或多或少都会存在恐惧心理。
人类社会描述恐惧的词汇极其丰富，足可证明恐惧的普遍存在，可见人类战胜恐惧的任务是何等的艰
巨!    恐惧有很多种类型，有对客观事物的恐惧，有对某种行为的恐惧，还有一种比较普遍的就是对人
、对社交的恐惧。
尤以后者的束缚和危害性最强，因为它是由纯粹的心理作用造成的。
本书试图以通俗的笔调、从感性的层面探寻一下这种对陌生的恐惧为何产生?如何克服?怎样才能超越
恐惧的心理障碍，实现自我的蜕变?目前这一类的励志书其实并不少见，但多太过理性，往往显得过于
沉重，过于严肃。
相反如能浅浅道来，或许更能触动人心，达到去根除源的目的。
如果你认为自己也或多或少地被恐惧心理困扰着，请试试读一读此书吧，相信会对你有所启发。
哪怕只是一点点令你有所感悟，哪怕只是书中的某一段、某一句话正中下怀，帮你认清自己、使你懂
得如何去改善现状，那就是我们的收获了。
    另外，教育的最终目的，不仅仅是学会多少知识，而是改善实际行动。
这是一本号召行动的书!我们的目标不是消除恐惧，而是要让你认识它、控制它，使它为你所用。
看完后，希望能帮助你发现并学会利用潜伏在你身心内的、那些你习惯不加以利用的能源，那些都是
你尚未开发的财富!    动物园里的小骆驼问妈妈：“妈妈，为什么我们的睫毛那么长?”        骆驼妈妈说
：“当风沙来的时候，长长的睫毛可以让我们在风暴中都能看待清方向。
”    小骆驼又问：“妈妈，为什么我们的背那么驼，丑死了!”    骆驼妈妈说：“这个叫驼峰，它可以
帮我们储存大量的水和养分，让我们能在沙漠里忍受十几天无水无食的环境。
”    小骆驼又问：“妈妈，为什么我们的脚掌那么厚?”    骆驼妈妈说：“那可以让我们重重的身子不
至于陷在软软的沙子里，便于长途跋涉啊。
”    小骆驼高兴极了：“原来它们这么有用啊!  可是妈妈，为什么我们还在动物园里不去沙漠远足呢?
”    是呀，“天生我才必有用”，请不要做动物园里的骆驼吧!    每个人的潜能是无限的，成功的关键
就是要操控自己的恐惧心理，勇敢地迈出奔向成功的第一步，再找到一个好的工具和能充分发挥潜能
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的舞台。
希望这本书能帮助你!
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