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内容概要

本书全面阐述了建立和巩固客户关系所必须掌握的沟通技巧，结合案例、小故事、成功信条等，让你
学会：    ·如何培养好奇心；    ·如何在引导客户之前充分了解客户；    ·如何与客户建立情感联系
；    ·如何创建目标导向的销售会谈；    ·如何解决冲突和开创双赢局面；    ·如何促使客户从表示
同意到采取行动。
    本书由两位在财务咨询题培训与沟通咨询方面具有数十年丰富实践经验的作者撰写。
作者以自身从事咨询活动以及举办咨询技巧培训班的亲身经历为基础，通过对自己多年专业经验的总
结，精辟地阐述了怎样为准备精彩的演讲而打好坚实的基础，怎样掌握说服个人和说服众人的有用技
巧，以及怎样根据不同类型的个性特点有针对性地进行说服。
全书层次分明，结构清晰，内容丰富。
作者使用通俗易懂而又不乏幽默的语言，对各种说服技巧和方法做了详尽的剖析，阐述了诸多独到的
见解，并讲述了大量的故事，读来令人倍感轻松又发人深省。
本书可为财务咨询师及营销、法律、公关等其他专业服务人士指明一条成功之路，相信读者将受益匪
浅。
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作者简介

加里·迪莫斯是Van Kampen咨询公司董事，也是一位颇受赞誉的营销与销售执行主管，一直在为各大
企业做营销与销售方面的讲座。

    米奇·安东尼是专为理财服务人士提供培训的Abvisor Insights咨询公司总裁。
20多年来，他为世界各地众多公司做过2500余次讲座，是ABC、CNN等多
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书籍目录

译者序前言第一部分  说服力的基石  第1章  说服如何使世界运转起来    最短而又最长的距离    你的工作
是什么?    常见的错误    机会无处不在    ——种令人羡慕的技能  第2章  说服力基石之一：自信和信服    
自信心的精髓    成功的故事    对推销的产品有信心    拥有解决人们问题的热情    了解你自己．    满怀信
心地做带头人．  第3章  说服力基石之二：准备战斗    准备工作的步骤    深入研究演讲材料    使演讲内
容深入自己心中    练习，孩子，练习    使演讲内容深入听众心中    拟好题目    开头    正文    挖掘你的生
活经历    结尾  第4章  说服力基石之三：制定飞行计划    明确目的地并知道如何抵达．    控制起飞、飞
行和着陆    起飞    着陆    强调关键点    使你的听众充满希望  第5章  说服力基石之四：演讲风格    娱乐
的价值    商业不同于表演业    演讲风格的基本要素    眼神流露出了一切    悦耳的声音    沉默的妙用    身
体、道具和工具第二部分  说服个人  第6章  说服第一幕：揭示人物    说服过程简介    第1幕——揭示人
物    第2幕——展开剧情    客户是谁    探究客户的世界    关键的十项提问  第7章  说服第二幕：展开剧情 
  演讲原则之一：了解你的目标    演讲原则之二：不要假定任何事情    在给出答案之前先提问    演讲原
则之三：简化他们的生活    演讲原则之四：成为客户现状和目标之间的桥梁    具体确定客户的目标以
及他们希望什么时候达到    告诉客户他们目前所处的位置    阐述你如何在客户的现状和目标之间架起
桥梁  第8章  说服第三幕：解决矛盾——从表示同意到采取行动    线性逻辑思维的困境    直觉上的成功
飞跃  第9章  故事的力量    有风险的经营业务    你的故事    从知识到智慧    客户的故事    水晶般清晰的
沟通    例证    隐喻    幽默的趣闻轶事    类比第三部分 说服众人  第10章  了解你的听众  第11章  演讲者常
犯的错误以及如何避免  第12章  布置机关  第13章  在你的掌控之中第四部分 有说服力的个性特点  第14
章  如何会见客户：展现个人魅力  第15章  高情商的咨询师  第16章  从自我走向我们  第17章  了解个
性DNA  第18章  在引导他们之前先读懂他们：了解个性信号  第19章  增强说服务的个性秘诀  第20章  
按下正确的按钮  第21章  将矛盾转化为机会  第22章  说服的对抗技能后记
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章节摘录

　　一种令人羡慕的技能　　你事业成功的哪一方面不取决于你的说服能力呢?我们必须要告知客户，
我们所做的事情是为了使他们获得最佳的收益，并且一旦发现客户有感兴趣的方面，就要牢牢抓住机
会。
我们也必须让自己的老板明白，我们正在努力的方向和开辟的道路可以为公司带来丰厚的回报。
　　说服能力不仅对我们的职业生涯至关重要，而且也是最令人羡慕的技能之一。
有一些人可以站在众人面前发表演说，使听众痴迷，并使这些听众处于自己的控制之下，从而引导他
们按照自己的最佳利益采取行动，对于这样的人我们谁能不羡慕呢?我们都看到过某一位传道士、某一
位富有激情的演讲者、某一位政治家或某些领导者具有这样的能力。
我们不禁发出感慨，“如果我也有这样的才能该有多好啊!”只要你有一点个性和可爱之处，你也能够
做到。
说服是一种通过学习就能够掌握的技能。
我们知道这一点，是因为我们一直在从事着培养说服能力的教学工作。
我们看到过许多人，通过培训掌握了说服这门艺术和科学，并在实践中运用以后，他们取得了惊人的
进步。
　　当问及财务咨询业的从业者最希望拥有一种什么能力时，大多数人很可能都会提到面对公众的演
讲能力，希望掌握说服公众这门艺术。
我们看到过无数的从业者编写了大量的有关开发和利用这种技能的专业书籍。
对于那些表达能力强、而且具有说服力的人来说，许多道通往成功机会的大门都会为其开放，而对那
些不具备这些能力的人来说，这些大门则是紧紧关闭的。
如果可以教会人们掌握这种能力的话，那么他们就不仅可以成为好的说服家，而且还可以成为伟大的
说服家。
但是，你必须愿意学习，并且能够坚持完成全部的学习过程，在这个学习过程中，有时需要你放下架
子，以谦卑的态度来学习，这样才能检验你的演讲能力以及你的演讲风格。
　　多年以来，我们看到过很多不擅演讲的人们(说话磕磕巴巴、没有条理、枯燥单调、没有目光的交
流)变成了很好的充满自信的演说家。
我们也看到原本就很不错的演讲者，通过在某些技巧上精雕细刻及不断完善，他们在讲台上，面对客
户，发表了非常有说服力的演讲。
我们的目标是，让每一位阅读本书的读者同参加完演讲学习课程的学员一样获得很大的收获——将获
得一个更加清楚的概念，了解动人的演讲应由哪些要素构成，而且他们也能站在公众面前，P9满怀信
心地进行演讲，展示他们的演讲才能。
我们可以肯定的一点是：每个人都可以改进他们在客户面前的展示能力和在公众面前的演讲能力。
每一点点进步都可以使他吸引到更多的客户，增加客户对他的信任，并得到更多的赞美，也可以使他
增加收入。
我们从事的是促使人们采取行动的工作。
对人们进行适当的说服以后，他们才会行动起来。
现在就到了需要认真地讨论说服工作的时候了。
P10
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媒体关注与评论

　　特别奉献给咨询、金融、公关、营销、销售、法律等领域的专业服务人士！
　　最大化你的说服力和影响力，同客户迅速建立信任并达成交易。
　　本书基于两位资深演说家的丰富经验和耶鲁、宾州等名校的研究成果，系统介绍了众多行之有效
且便于操作的说服技巧，对财务咨询、公共关系、营销、销售、法律等专业服务人士均具有极强的启
发和借鉴意义。
　　运用这些极有价值的说服技巧，你将能够：　　·以增进信任的方式会见客户　　·运用情感力
量促进沟通　　·敏锐把握客户个性并建立良好关系　　·适当妥协并顺利消除分岐　　·提升演讲
技能以迅速抓住听众注意力
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编辑推荐

　　本书基于两位资深演说家的丰富经验和耶鲁、宾州等名校的研究成果，系统介绍了众多行之有效
且便于操作的说服技巧，对财务咨询、公共关系、营销、销售、法律等专业服务人士均具有极强的启
发和借鉴意义。
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