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内容概要

　　《谈话显信心》是一本实事求是、针对真实世界的“社会对话”训练手册.它是针对每个人的现实
需要而写成的书。
通过阅读，你会变得充满信心，你能够学会与人沟通的技巧并理解人性的规律，你会化恐惧为信心，
并学会下列事项：　　消除被拒绝的恐惧。
　　很快和别人建立和谐的关系。
　　不是只解答问题，要以问题回应疑问或质疑。
　　成为世上最杰出的“冷接触”（陌生接触）专家。
　　充满信心地体现出七个珍贵的谈话原则。
　　提升你互动的技巧以建立更好的人际关系。
　　轻松问答人们提出的有关这个生意的38条棘手疑问。
　　从根本上提升你的影响力。
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作者简介

　　布莱德·德哈文，国际著名培训师、营销演讲家，网络以及电子商务生意的系统建构人。
长期为营销、保险等行业做人际沟通的培训。
是一位颇受欢迎的作家。
他精于生意系统的建构、独立生意人谈话技巧、领导力、财务自由以及创造财富方面的题目。
他曾在全世界二十多个国家或地区向数以十万计的企业家和商业会议参加者作主题演讲。
当然.他也是成功的百万富翁。
他的畅销书《未来财富》已经成为21世纪追求财务自由人士的工具书和行动指南。
　　译者简介：　　张新达 出生于香港曾移居加拿大多年期间扮演了中国移民和外国人沟通的桥梁角
色。
1999年回港发展，取得英国特许国际语言学院所设立之国际双语沟通文凭学位。
具有国际认可之专业翻译及传译员资格。
　　赖伟雄 毕业于广州外国语学院（现在改名为。
广东外语外贸大学）英语系，是数家企业的创办人和成功的企业家。
从2000年开始引进国外的个人成长，人际关系健康以及成功学方面的教育和培训资料至今已经策划引
进数十本国内外优秀书籍和许多培训资抖致力于帮助每一位有志成功的朋友去获得财务自由和丰盛人
生。
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书籍目录

第一部分 简介如何提升你的影响力这是一个关于教育的生意正确回答问题的重要性本书的独特作用好
书在于应用第二部分 七个谈话原则七个谈话原则谈话原则1：做个伟大的聆听者谈话原则2：人们只对
自己最感兴趣谈话原则3：作答前停顿片刻谈话原则4：要精简和专注谈话原则5：塑造良好的第一印象
谈话原则6：用讲述故事来表达每个要点谈话原则7：相信你自己和你所拥有的第三部分 世界上最杰出
的“冷接触”专家如何成为“陌生接触”专家电话邀约的十旬金言五个不能在电话中犯的错要“动能
”不要“静能”第四部分 38个棘手疑问的简易问答谁——谁能做成？
什么——这到底是什么？
何时——我何时才会成功？
何处——我能在何处做这个生意？
为什么——为什么我要做这个生意呢？
如何——我如何在这个生意取得成功？
第五部分 21个谈话要诀 21个谈话要诀1.简易的回答便是最佳答案2.做“你自己”3.在工作过程中享受乐
趣4.不要带个人情感去回答疑问，要专业地去处理问题5.控制你对疑问的情绪反应6.经常保持专业态
度7.不要完全否定推荐对象8.永远有着推荐不完的对象9.在你人生各方面运用这些沟通技巧10.练习和经
验是无可替代的11.以一个问题来回应另一个问题12.你不会不劳而获13.没有人要求你必须做某些事
情14.我知道你的感受，当初我也有同感，不过后来发现15.销售约会，不要销售生意16.每一个人都有
时间做这个生意17.五个P妙句的威力18.邀请对方登记加入19.找出你的推荐对象的主要激励因素20.你推
广什么，人们就会查证什么21.按计划做事，持续向前结语
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章节摘录

　　模仿及配合　　另一个有效与其他人迅速沟通的方法是“模仿及配合”他们的交流方式，在与人
交谈的场合中，当你采用“模仿和配合”他们的声音语调，说话速度以及身体语言时，你马上会与他
人建立起和谐的沟通气氛，无论交谈的内容是什么。
　　人们遇上和自己背景相似的其他人时，会有更为开放和舒适的感觉。
“模仿及配合”，是训练自己和别人交谈时，留意他们某些明显的特性，以致你能采纳应用他的动作
和说话的方式，特别是他的身体语言。
　　这种非语言行为所表达的讯息是“我和你一样，大家都认同彼此的心态。
”　　假如你的推荐对象说话时显得缓慢和慎重，那么你也有必要慢下来以配合他说话的速度，同时
，留意他的用辞，以便你也能运用同样的语句于谈话当中。
　　比方说，你在他们家里跟他们见面，生意对象先生靠在椅背，手指摸着下巴然后说：“这事看来
有趣，不过我是一个慢热谨慎的人。
”说完他把身体稍向前倾，又继续说：“但假着我真的相信某些事情，我将会成为最积极喝彩的啦啦
队长！
”　　对于这种情况，一个非常好的回应，是把身体往后靠，点头，然后说：“真有趣⋯⋯我也是这
样反应的人。
”跟着把身体向前倾，然后说：“我从来都相信最伟大的交易，是成功地卖东西给自己，在这个事业
上，我之所以能够成为带头喝彩的啦啦队长，是因为我认真地做了考察工作，结果为自己证实了这个
生意概念的真正价值！
”　　我个人的说话风格是直接，快速和响亮，我也倾向经常使用“我认为⋯⋯”“我的意思是⋯⋯
”和“对吗？
”这些词在谈话中。
此外，我也习惯使用一些其它关键字眼，如：热忱、目的、给予力量、激励、燃点、难以抵抗和贡献
等。
　　假如你走到我面前，充满热忱而快速地告诉我：“布莱德，好极了！
我认为我们可以点燃他人的内心，建立一支难以抵抗的团队！
对吗7如果我们可以把人们所热衷的事情和他们联系在一起，从而建立一支充满使命感的队伍⋯⋯”
我必然被你吸引，我会得出一个结论——你是一位非常有才华，高诚信并将在你生命中干一番伟大事
业的人，我会马上喜欢和尊重你，也会愿意花时间和你交谈以及一同分享更多概念。
事实上，我将很有和你共同发展生意的冲动。
人们就像雪花一样，没有两片雪花是一模一样的。
　　“模仿及配合”是赢取人心的最强有力的方法，这样做能让他们的心扉敞开，愿意和你分享他们
的内心和人生方向。
　　请记住：人们就像雪花一样，没有两片雪花是一模一样的，假如你跟他们谈论他们自己，细心聆
听他们的话语，给予他们示范，了解他们的渴求——他们是会让你进入他们的内心世界的，他们会成
为你的伙伴，各自为自己的目标共同奋斗，这种强烈而充满激励的人际关系是你成功的关键。
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编辑推荐

　　当你和别人谈生意时，你会犹豫不决吗？
当你希望表达时，你有害怕说主知的感觉吗？
或者当你想好了说什么时，却吞吞吐吐、无言以对吗？
在与别人沟通的过程中，你总是缺乏自信吗？
其实，这些不自信的情况，在我们每个人身上都发生过。
语言技巧是需要训练的，这样我们才会成为一个自信的谈话者。
记住：谈话是我们一成不变生中最需要训练的技巧之一。
当然，对于一些职业人干来说，谈话的重要性就更加突出了。
比如营销、保险或者企业管理者。
谈话可以使你成功，聊天可以使你致富，关键看你会与不会。
　　通过改善个人沟通技巧和增强影响力，你将会成为一位精英。
当这个令人雀跃的新兴事业出现在你面前，成为最大和最成功的企业发展趋势时，你将会扮演其中重
要的一个角色! 《谈话显信心》旨在为你们提供一个具有参考价值的知识库，假如你想成为一位伟大
的沟通者，希望提升自己的社会影响力，此书可让你的沟通技巧获得提升，你必将心想事成。
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