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内容概要

说服力是商人赢得市场份额，政客赢得选票，艺人赢得掌声的法宝。
离开了说服力，即使有天纵之才，也难成大器。
说服意味着变化。
杰夫·布奇为我们展现了由拒绝到合作，由饱和到需求，由弱点到优势，由消极到积极，由怀疑到信
任，由竞争到共存的变化过程。

    《说服力》是一本容易为所有人接受的书，它不但能使从事经营管理和市场营销的人们获益。
它的价值也将影响它的每一个读者——每一个为追求利润，获得认可、赢得影响而努力的人。
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作者简介

杰夫·布奇，英国极具影响力的营销管理培训专家和畅销书作家。
他以独树一帜的商业思想和激励人心的演说广为人知。
他的演说和培训课程，成功激励了无数经营乏力的企业家和举步不前的营销经理，并为商界人士提供
了颇有成效的说服力训练模式。
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