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内容概要

《说服的艺术》一书撩开了掩住影响心理学的面纱，同时揭穿了世界上最能言善辩的政客、广告商、
推销员以及高级幕僚所玩的把戏。
     与众不同的是，《说服的艺术》即关注那些“潜藏的说客”貌似漫不经心的应答，同时又兼顾他们
精心设计、促使人们点头所运用的技巧（如建立信任，游说的语言，听众心理分析）。
书中对人类行为的引人入胜的案例分析，选取的诸如丘吉尔、林肯和罗斯福这些20世纪影响最大的说
客的生动例子，以及它实用的由浅入深的指导，都将帮助你注入改变他人的惊人力量。
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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。
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