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前言

　　就算被“拒绝”，也可以坦然地接受　　每到开会的时候，企业人事部门的负责人经常会对我说
：“大串老师，恳请你给我们的员工讲讲营销的技巧吧！
”　　诚然，无论是在培训的时候，还是开会的时候，我说话向来都是斩钉截铁的。
有时候说起话来语气也比较严厉，看起来相当有冲击力，基本属于“铁面黑脸”的类型。
但是，邀请我做“自信培训”的人却络绎不绝。
　　可以说，我们平时要面对的客户是形形色色的，他们来自不同的行业领域和不同的国家或地区。
其中，不乏政府机关和福利医疗机关。
　　我们公司成立于1998年，当时东南亚刚刚经历金融危机的打击。
　　在整个培训行业中，我们算是一支新军，企业规模很小。
创业之初，企业的运作并非一帆风顺，但是，这并没有阻碍企业的发展。
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内容概要

　　《15秒打动对方：自信交际法》追求的目标不是“滔滔不绝地述说”，而是在15秒内打开对方的
心扉，“激发对方聆听的欲望”。
不受职业、年龄限制，人人都可以提高交际能力!谈话交流关系到工作成败的关键。
人际沟通顺利，能够帮助你抓住好的机遇，取得丰硕成果，工作过程本身也会变得轻松愉快起来；相
反。
如果进展得不顺利，就会带来许多不必要的麻烦，严重阻碍工作进展。
《15秒打动对方：自信交际法》提供了即学即用的方法，当你掌握了具体的流程后，就可以畅快地说
出难以表达的内容，不但对方能够欣然地接受，而你也会有一吐为快的感觉，从而内心充满喜悦。
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书籍目录

前言 就算被“拒绝”，也可以坦然地接受第1章 通过“坚持自信”的对话。
提高谈判的成功率——在愉快合作的基础上坚持自信“Assertive（自信）”究竟是指什么“提高谈判
的成功率!”征服棘手对手“坚持自信”所追求的win-win模式究竟是指什么不受身份、年龄限制，人
人都可以提高交际能力我们追求的目标不是“滔滔不绝地述说”，而是“激发对手聆听的欲望”确立
“我的目标”第2章 改变第一印象的“l5秒演讲”技巧——在15秒内打开对方的心扉为什么最初的l5秒
至关重要构成“15秒”的5个阶段吸引对方注意力的开场自——寻找适合自己风格的开场白结束语是下
一次见面的开场白——用扣动对方心弦的语言作结束语激发对方倾听欲望的自我介绍秘诀示例1 大串
亚由美的l5秒自我介绍提升好感的4个关键专题 人为什么会怯场呢第3章 90秒扣动对方心弦的超强谈话
——在90秒内彻底征服对方为什么需要“90秒”构成90秒谈话的6个要素90秒谈话的“预置”模式示
例2大串亚由美的90秒谈话90秒谈话的“7条法则”SWOT扩展机遇的自我分析示例3 大串亚由美的“扩
展机遇的自我分析”第4章 征服对方的自信谈判法——分4步走实现双赢的目标STEP1 从双方能够达成
共识的话题谈起导致产品意外滞销的对话在开始阶段获得对方初步认同的秘诀谈判的速度是由“主语
”和“句尾”决定的表达方式将决定你是否会离成功渐行渐远专题“自信的人”就是因此而与众不
同STEP2 寻找彼此之间的双赢点理解“What”和“Why”的“柠檬水”模式巧妙地从对方的“字典”
中寻找“关键词”谈判就是“Give(付出)&Given(回报)”专题谈判发生“转机”的瞬间STEP3 带动对方
的“听的技巧”和“问的技巧”认真地听，灵活地问“封闭式提问”一“选择性提问”一“开放式提
问”的提问模式通过“接续式”提问法引出关键词提问要尽量做到短小精悍深入挖掘谈话内容的4种
提问方法STEP4 令人印象深刻的结束语畅快地结束将为你创造更多的机会第5章 拒绝难缠对手的技巧
——当，你将诚意、勇气、技巧集于一身时，你和对方都会发生改变通过“三明治法则”来表达反对
意见尽早引出对方的反对意见，防止最后关头功亏一篑自信拒绝法的技巧托人办事时的6个步骤第6章 
实践决定成败Dos＆Don’ts的自信谈判速成法——最重要的是从今天开始努力巧妙表达自己内心真正
感受的“自信谈判法”大家是否能够把掌握的技巧应用到实践中将造成巨大的差距打造自信谈判高手
的随机检查表附录检验自信谈判能力的基本要点附录A心理测试：1分钟测出你的“自信度”附录B心
理测试：1分钟测出你的“表现力”附录C按照对方类型分类的谈话攻略后记
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章节摘录

　　“坚持自信的谈判方法”是一种令客户心情愉悦地接受己方条件的交际方式。
在使用这种技巧进行谈判时，可以更加顺利、高效地完成工作任务。
　　“坚持自信”用英语说就是“Assertive”。
　　对大家来说，这个词可能是一个生词。
　　如果翻开字典查一下的话，就会发现“Assert”这个动词有“明确表述”和“坚持自我”的意思。
　　对商务谈判的双方而言，明确地表达出自己的想法是至关重要的。
　　但是，一听到“坚持自我”这个词，最先浮现在脑海中的就是：它总与一些表示负面印象的词联
系在一起，诸如：任性、自私、固执己见、以自我为中心，甚至是破坏团结等。
　　相信任何人都不愿意被上司或周围的同事说成是“以自我为中心”的人。
也正是因为这样，大部分人都无法畅所欲言，只能把想要说的事一件一件地忍回去。
　　在无法畅所欲言时，大多数人的心中都会产生一种莫名的郁闷，强烈地希望一吐为快。
但是，一想到“这样会破坏和谐的气氛，还是不说为好”，就只好忍着不说。
在现实生活中，持这种态度的人并不在少数。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<15秒打动对方>>

编辑推荐

　　按照对方类型分类的谈话攻略；打造自信谈判高手的随机检查表；心理测试：在一分钟内检测出
你的“自信度”；在一分钟内检测出你的“表现力”。
　　为什么最初发15秒至重要？
　　15秒种恰好是人能够集中注意力、认真倾听的临界时间。
　　改变第一印象的“15秒演讲”技巧，在15秒内打开对方的心扉；90秒扣动对方心弦的超强谈话，
在90秒内彻底征服对方！
当你将诚意、勇气、技巧集于一身时，你和对方都会发生改变，最重要的是从今天开始努力！
　　密而不传的独门绝技！
改变第一印象的“15秒演讲”技巧，在15秒内打开对方的心扉；90秒扣动对方心弦的超强谈话，在90
秒内彻底征服对方！
当你将诚意、勇气、技巧集于一身时，你和对方都会发生改变，最重要的是从今天开始努力！
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