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内容概要

本书告诉你的是，如何做，说什么，如何说，才能说服你的目标客户。
　　赢得客户的五大黄金定律；说服客户的“四把钥匙”；如何发现客户的“道要动机”与客户沟通
的六大策略技巧；如何让客户不断地说话；如何通过模仿和客户保持同样的心理节奏；留下良好印象
的六大神奇技巧；成功解读客户的身体语言。
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作者简介

阿兰·皮斯，国际著名励志作家、演讲家、营销专家、肢体语言专家：他的作品《身体语言》被翻译
成36种语言，全球销量达500万册。
他的另一本超级畅销书《为什么男人不听话，女人没方向》销量更是超过千万册。
他的电视节目在全球受到热烈欢迎，观众人数超过了1亿人次。
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章节摘录

　　第一章　第一步　　获得成功的五大黄金定律　　定律一：约见更多的人　　这是最重要的一条
定律。
只要有人愿意停下来听你讲，你就要讲给他们听。
不要只会精心分析、挑选理想的目标客户。
如果你发现自己在浏览目标对象名单时说：“他们年龄太大了⋯⋯年龄太小了⋯⋯太有钱了⋯⋯太穷
了⋯⋯距离太远了⋯⋯太精明了⋯⋯”那么，你就走上了失败之路。
在你的业务拓展初期，你需要见人就讲解你的计划，因为你需要积累经验。
一旦向所有人讲解了你的计划，平均率法则就将证明：你肯定会取得成功，只是成功大小的问题。
只要工作量增加了，业务拓展过程中碰到的任何问题，都会迎刃而解。
如果你对自己的人生方向感到茫然沮丧，只需加倍讲解自己的计划。
如果业务的拓展速度不如你意，那就增加你的时间和精力投入——约见更多的人。
增加活动量是排除干扰、解决万难的灵丹妙药：向任何人讲解你的计划，此乃第一定律。
　　定律二：约见更多的人　　不断地打电话给目标客户，见人就要讲解你的计划，你完全可以成为
全城的最佳计划讲解者。
可是，如果没有约见到足够的目标对象，你的事业将一败涂地。
你可能很会穿着打扮，你的性格可能讨人喜欢，但是，如果不进行大量的计划讲解，你将永远是平庸
之辈。
向所有目标对象讲解你的计划吧。
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