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前言

几年前我在洛杉矶遇到一位卡内基训练。
的业务经理史蒂夫·约翰逊先生，他的一席话使我对业务销售的印象起了很大的改变。
他说：“这个世界上最富挑战，也最有成就感的工作就是销售。
”过去我一直认为销售是一桩苦差事，压力大、竞争不断，而且需要看人脸色，要不断地拜托、恳求
。
但是我现在的感觉不一样了。
原来销售工作是有步骤与方法的。
学会了这些方法后，你也能从中获得成就感、满足感，还有日渐丰厚的收入。
本书所提示的方法：一、简短地与顾客谈他感兴趣的话题，以建立和谐的气氛。
二、告诉顾客，你的产品能给他们带来什么好处，以引发对方的兴趣。
三、给顾客刚好足够的事实，使他们了解你的产品会带给他们什么好处。
也就是让他们有足够的理由相信你的产品可以为他们提供解答。
四、引发动机。
五、要对方估量一下各种应该购买的理由，然后再要求完成交易。
这些年来，各方面的变化都相当大，而业务销售工作也起了相当大的变化。
卓越的销售人员能得到厂商的信任，有专业的形象；对顾客关心、感兴趣；想知道顾客的需求。
以往的销售人员只想到眼前的生意，而且是做一笔算一笔。
他们只关心自己，只想说明自己的产品的性能，不管这产品是不是顾客所需要的。
二者之间有多么大的差异。
根据《天下杂志》的调查，最影响顾客满意度的项目就是买错了产品，所购非所需，因此，他可能永
远不再买你的产品了，也可能会影响10位顾客不再买你的产品。
销售能力就像其他能力，如语言、电脑操作能力等，是需要学习、练习才会的。
全靠无师自通，既费时间，又困难。
再加上我们都是习惯的产物，即使“知道”了新的销售方法，与顾客谈话的时候还是习惯用老方式。
例如，我们常常会迫不及待地介绍我们的产品性能，而非询问顾客的需求是什么。
1996年，卡内基训练在台湾的大事，就是引进了“优势销售班”。
这门课程过去10年来曾经多次修改。
最近一次大规模的修改刚刚完成。
新的课程内容不仅符合今天工商业界的需要，其中的演练方法还真让人耳目一新。
从某种程度上说，我们每一个人都是销售员。
因为，无论我们从事的是什么工作，我们都需要推销自己，推销自己的想法和感受。
而且这种需求越来越具体，越来越强烈。
有人说，卓越的销售人员不是在卖，而是在帮助顾客买。
买我们的想法的人越多，我们成功的机会就越大。
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内容概要

这个世界上最富挑战，也最有成就感的工作就是销售。
    但大多数人都把销售看作没有规则可循的苦差事，作者告诉你，销售工作是有步骤和方法的，因为
他发现了“销售的五大金科玉律”。
    作者有35年的训练销售人员的经验，他将上千个销售的好点子及想法融会为五大金科玉律，而且是
用很多实际销售工作的例子予以说明。
这五大金科玉律经过反复测试而证明是非常有效的，而且正被现今许多顶尖销售人员使用着。
    本书是卡内基销售训练的教科书。
    这些极简单又极实用的方法，能让你把自己一步一步“训练”成卓越的销售员。
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作者简介

珀西·怀廷（Percy H. Whiting）最早是以广告经理人的身份开始自己的事业。
后来因公司要求他帮忙销售证券而改行从事销售工作。
不久之后，他就在华尔街开始了自己的投资事业。
1953年怀廷先生参加了卡内基沟通与人际关系训练。
他十分喜爱这项训练，因此加入了戴尔卡内基训练公司，成为“卡内基销售训练”的创办人。
并专为该训练课程写了《销售的五大金科玉律》这本重要著作。
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章节摘录

第二章 假如你不了解自己的产品，怎么向别人销售呢？
别责怪别的推销员对你的产品懂得此你多，那可不是他的错。
——肯塔基州伊丽莎白市新闻我以“亨利·多尔帝公司促销经理”的身份到达纽约华尔街的第一天，
有位名叫杰克·斯莫尔的朋友邀请我参加当地的商会午餐聚会。
我们正一面进餐一面聊天，有位男士走进来，和杰克点头致意。
杰克告诉我：“这人最会卖股票，我相信他赚的钱比谁都多。
　　他名叫杰勒德·沃纳。
”“他看起来倒不太像是做业务的。
”我评论道。
“他不是业务员。
”杰克回答道，“10年来，我不曾看过他跑去向人推销。
” “这到底是怎么一回事？
”我问道。
“事情是这样的，”杰克回答道，“杰勒德对股票懂得比谁都_多，华尔街上卖股票的人没有一个人
比得上他。
由于他这方面的知识渊博，因此，若是有人正好手头上有100万美元准备投资，或有1000万美元的资产
准备处理，便会自动来找杰勒德，要求他来料理这些事。
”这位杰勒德·沃纳的确是个特殊的例子。
通常，我们见到的销售人员，根本对自己所推销的产品所知不多。
 《美国周刊》曾刊载凯尼恩先生的一篇文章，文中提到他在超市无意问听到的一段对话：“这种裸麦
面包标价是60美分，另外的是65美分，两 者有什么不同呢？
”“哦，”那位服务人员想了一下回答道，“这种65美分的 面包比较贵。
” 据一些分析家指出，在零售业里，有75％的顾客对产品知道得比销售人员还多。
好几年前，我在西雅图的一处销售训练班上课，我要求一名专门推销煤炭的业务人员描述一下他销售
的一般状况。
他回答道：“我就说：‘这煤炭可真是好货！
”“还有什么呢？
”’我问道。
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编辑推荐

《销售的五大金科玉律》其实，销售工作是有步骤与方法的。
学会了这些方法，你就能从中获得成就感、满足感，还有日渐丰厚的收入。
本书为我们介绍的就是这方面内容。
 本书是唯一合法授权翻译本，是卡内基训练的指定专用教材，是卡内基训练团队的经典著作。
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