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内容概要

本书深刻透视安东尼·罗宾、理查德·丹尼、马休·史维、戴维·戈尔曼、麦克·巴尔、亚伯拉罕、
博恩·崔西、尼尔·雷克汉姆、安尔伯特、库尔曼等数十位世界级说服大师的思维触角，全面揭示说
服的规律、披露说服的公式，帮助你轻松使用这套说服的模式——简单、有效、做得到！
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销过程第二章 打造给顾客的绝对信赖感  你为什么需要绝对信赖感  如何发展绝对信赖  增减信赖度的
四项要素第三章 发展出魅力四射的“独特卖点”        你需要给顾客一个为什么选择你的理由  运用“独
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 如何传递产品或服务带给顾客的收益和结果  选择有说服力的情感词语第六章 卖产品远不如做服务  两
个故事的延伸  抓住客户服务的新趋势  掌握客户服务的新方法  让好的服务口碑不断带给你新顾客  获
得顾客推荐的EAR公式  获取推荐的提问措词技巧第七章 突破常规的4类性格销售模式  第一类性格模式
：追求型对逃避型  第二类性格模式：自我判定型对外界判定型  第三类性格模式：自我意识型对顾他
意识型  第四类性格模式：配合型对拆散型  你如何判定客户的类型第八章 改善关系的非语言沟通的重
要性第九章 破译顾客的价值观引导销售成功第十章 利用移情力量沟通获得客户支持
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