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内容概要

　　作者曾经与200多位成功的企业家进行过面谈，在谈到专业金融服务时，企业家们认为强行推销是
引致自己对其反感的第一原因；而对销售员有好感是自己愿意接受基服务的首要原因。
　　为了帮助销售人员避免简单地重复、模仿别人的销售行为和模式，结合自身特点给客户留下良好
的印象，本书的每一章都介绍了一个概念并提供了一套工具，每套工具还配有特别的应用与案例。
通过学习本书，销售人员可以顺利掌握魅力原则、、关系建立原则、责任原则，从而吸引重要的客户
，水到渠成地建立良好的客户关系，持续提供服务并创造成功。
　　你会喜欢这本书，这本书充满了深刻的思想、经验以及可以转变为生活和工作实践的建议。
　　——肯·布兰佳 《一分钟经理人》合著者　　我相信这本书将成为金融规划师、保险代理人以及
其他金融产品和服务顾问的圣经。
　　——艾德·莫罗 国际注册金融顾问协会CEO　　作者在书中注入的强大信心和内容可以潜移默化
地永久改变你的销售方法，并将帮助你重新挖掘自己在工作中的目标能量。
　　——理查德·莱德 个人及组织的事业及生活方式战略专家　　我曾经目睹了作者的课程给那些金
融服务代表们带来的影响。
他们从中获得新的信心和信念，通过自身的能力创造着自己的不同价值。
作者的思想和概念是可传递的，其结果也是可衡量的。
我向那些希望将自己的实践推到更高层次的人由衷地推荐作者的课程和方法。
　　——米歇尔·维尔瑞 大都会人寿保险公司副总裁
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书籍目录

推荐序前言致谢第一部分　魅力原则：你是与众不同的第1章　塑造真实的自我第2章　魅力的本质第3
章　个性化思想体系意识的力量第4章　发现你的个人价值第5章　明白为什么人们和你交往第6章　沟
通：清楚、有效、具有目的性第二部分　关系建立原则：了解和激发对他人的深层情感第7章　关系
的活力第8章　信任的语言第9章　一个关注沟通的因素第10章　识别你真实的产品第11章　说你所想
，想你所说第12章　结合客户的真实需求第三部分　责任原则：为你的承诺增添荣誉第13章　真实瞬
间第14章　意愿先于行动第15章　影响决策的因素第16章　给你们带来力量与信心第17章　将障碍变
为机会第18章　将意图与行动结合结论 从相信到理解译者后记
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媒体关注与评论

　　你会喜欢这本书，这本书充满了深刻的思想、经验以及可以转变为生活和工作实践的建议。
　　——肯·布兰佳　《一分钟经理人》合著者　　我相信这本书将成为金融规划师、保险代理人以
及其他金融产品和服务顾问的圣经。
　　——艾德·莫罗 国际注册金融顾问协会CEO　　作者在书中注入的强大信心和内容可以潜移默化
地永久改变你的销售方法，并将帮助你重新挖掘自己在工作中的目标能量。
　　——理查德·莱德　个人及组织的事业及生活方式战略专家　　我曾经目睹了作者的课程给那些
金融服务代表们带来的影响。
他们从中获得新的信心和信念，通过自身的能力创造着自己的不同价值。
作者的思想和概念是可传递的，其结果也是可衡量的。
我向那些希望将自己的实践推到更高层次的人由衷地推荐作者的课程和方法。
　　——米歇尔·维尔瑞　大都会人寿保险公司副总裁
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