
第一图书网, tushu007.com
<<成为百万美元培训师>>

图书基本信息

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<成为百万美元培训师>>

前言

　　作为一种发展工具，培训的实际功效和重要性正面临着被人们忽视的危险，有可能沦为经常享用
的美食（例如鸡肉）或美酒（例如梅乐酒）。
接受培训已经变成一种“享受”。
　　现在，我们必须终止这种谬论，这也正是本书接下来所阐述的主要观点。
　　在从事组织发展咨询职业之初，我和很多同行经常培训各类高管人员和经理人，这是我们工作任
务的一部分。
我们从来没有想过干这一行需要专业的证书、独立的方案或专门的方法。
我们只是培训并建议人们如何更有效地应对各种变化或改进。
　　这是我们的必然选择。
实际上，处于动态环境中的所有人都愿意接受这种建议，因为大家都希望在咨询师与客户之间的合作
关系中获得最大成功。
　　有时候，人们只是简单地要求通过培训提高自己的演讲技巧、销售能力或应对客户投诉的技能等
。
这些听起来非常简单，但实际上却非常有效，因为我们理解了组织的实际状况，例如反馈循环系统、
薪酬政策、职业发展、继任计划、变革管理以及优秀咨询师眼中的其他工具等。
　　如果你在Google网站上搜索“培训”，将得到6100万条结果；如果你搜索“培训协会”，将得
到360万条；如果你搜索“培训学院”，将得到700万条。
现在，你明白了吧！
培训已经变成一种产业或时尚，而不仅仅是一门学科或组织规范。
　　在接下来的内容中，我将讨论培训中的这些改进和取得的成果，以及你在帮助其他人时获得的价
值，进而解释如何提供高效的培训，并从中获得利润。
这是一种非常崇高的职业追求，帮助他人提升绩效可以为你带来很多益处。
　　培训学院和培训协会可以帮助你得到很多头衔，2美元可以帮助你乘坐一次公共汽车，而我的目
标是帮助你的银行账户增加至少100万美元。
　　这将让你过上轻松舒适的生活！
　　艾伦·韦斯　　罗得岛州东格林尼治　　2011年1月
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内容概要

“美国最受尊敬的独立咨询师”艾伦·韦斯在咨询和培训领域荣膺无数，培训界同行奉其为业界传奇
，世界顶尖企业追捧其为金牌咨询师。

在这本《成为百万美元培训师》中，韦斯博士凭借深厚的咨询培训经验，针对培训师在职业成长过程
中遭遇的典型问题，阐述了如何辨明真正的购买者，赢取客户，建立信任关系，选择有效的培训工具
，善用培训技巧，帮助客户提升绩效，创建长期的客户关系等职业发展方法，并提出了自我营销、自
我发展的高层职业要求。
《成为百万美元培训师》包含丰富的培训技巧、工具、资源、案例精析，更有培训商数(CQ)测试、杰
出培训师访谈，帮助培训师突破职业发展瓶颈，最终实现韦斯博士撰写本书的目标：“帮助你的银行
账户增加一百万美元！
”
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作者简介

　　艾伦·韦斯（Alan Weiss），美国著名咨询师，演讲师，作家，其创办的咨询公司顶峰咨询集团
（SummitConsulting Group）曾服务于默克制药、惠普、通用、梅赛德斯一奔驰、道富、美联储、纽约
时报等500多家全球顶尖公司。
韦斯博士著述颇丰，活跃于各大媒介平台，获得美国出版协会终身成就奖，并入选美国专业演讲协会
名人堂。
《纽约邮报》称其为“美国最受尊敬的独立咨询师”。
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章节摘录

　　聘用定金的应用技巧 　　我们在第3章中简要讨论了聘用定金，将其定义为基于价值的收费中一
种典型的收费基础。
我们随后将把它作为加速曲线的重要结果进行再次讨论。
目前，我们先考察一下聘用定金的某些具有细微差别的作用，因为这些作用实际上是介于咨询与培训
之间的门户。
 　　我在刚开始的时候已经证实，大多数咨询师（2/3以上）在他们的职业生涯中都从事过培训工作
，尽管他们可能不这样认为。
 　　培训已经处于传统项目迫切需求的委托管理之下。
高层管理者必须学习如何强化由下属获得的新技能、评价新的行为模式所产生的结果，或者根据变化
的技术和条件改变自己的方式。
 　　同样，培训项目中将涉及长期聘用定金，这些项目将根据具体的发展目标设定明确的开始阶段、
中期阶段和最后解约。
这种情况可以避免造成互相依赖的后果，其发生的时机包括以下几种。
 　　客户将逐步实现自我发展，改变自己的角色，面对新的形势，并调整自己适应新的条件。
 　　组织预测到将出现重大变革和挑战。
 　　需要技能和行为的情况并不常见，它们偶尔会出现并要求经常作出微调。
 　　定期的、可以预测的重大时刻，例如每季度一次的董事会议或每月一次的海外出差等，进一步提
高了这种支持的必要性。
 　　对于之前没有从事过任何项目的新客户，其也偶尔会在刚开始时完全适合使用聘用定金。
这些特点通常表明具有下面的机遇。
 　　客户经验丰富，而且非常成功，但是可以确认出哪些重要情况需要“随叫随到”式的帮助。
 　　你们之间的关系非常融洽，客户意识到通过获得你的“智慧”可以为他带来巨大的收获。
 　　需要宣传者来传播创新理念、进行风险评估等。
 　　需要调解人或仲裁者解决团队成员之间的分歧。
 　　需要一名“假想敌人”测试各种设想或者充当“唱反调”的角色。
 　　⋯⋯
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编辑推荐

　　高效的培训是极其重要的。
如果你想成为一名最赚钱的培训教练，请阅读《成为百万美元培训师》！
在这本卓越的著作中，大师级的培训教练艾伦·韦斯提出了自己的认知和见解，帮助我们了解如何在
这一领域获得成功。
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版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com
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