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内容简介：

信任是销售的核心要素。然而，在一个怀疑主义盛行的世界中，建立和维持信任似乎变得不可能。

《在失信世界中的销售》指导销售专业人士如何与潜在客户和现有客户建立信任。基于《信任公式》（The Trust Formula™），这是一种已被成千上万的销售专业人士使用的有效模型，读者将学习如何建立真实的关系、传达有意义的价值、创造启发性的体验并养成纪律性习惯。

每一章的结尾都提供了实际的行动项目。通过将本书中的理念付诸实践，读者将发现与潜在客户和现有客户建立信任的秘诀。因此，他们将在掌握更有效的客户开发技巧、提高成功率并发展长期客户关系的过程中，推动销售增长。


作者简介：

拉里·莱文（Larry Levine）是畅销书《从心销售》的作者，也是《从心销售》播客的联合主持人。在超过三十年的实战销售经验中，他学会了成为一名成功销售专业人士所需的一切。在后信任时代的销售世界里，拉里帮助销售团队利用真实的力量来建立和维持信任，从而促进销售增长。作为《从心销售》的共同创始人，拉里为销售专业人士和领导者提供实际、易于理解且充满“街头智慧”的指导，帮助他们在关系密切的行业中发挥更大的影响力。拉里现居加利福尼亚州千橡市，他正在引领销售行业的革命，倡导真实、诚信和信任。
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