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内容概要

长久的销售奇迹只有在客户对你高度信任的情况下才会发生，也就是在你成为一个值得信赖的销售人
员并经营着值得信赖的销售事业时；在你的客户清楚地知道你是一个想客户之所想、急客户之所急的
诚实的人时。
    无论你从事什么行业，或者担任什么样的销售职务，本书的14条实战法则，将为你打开一扇通往新
的思维和生活方式的大门，让你超越你最大胆的梦想，成为销售冠军。
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作者简介

托德·邓肯（Todd Duncan），美国乔治亚州亚特兰大市邓肯集团的创始人和首席执行官，美国销售
和生活技巧领域的卓越学者。
他的磁带、图书及研讨会帮助全世界数百万人挖掘自己的潜能。
他还著有畅销书《拯救你的销售》（此书已由电子工业出版社出版）。
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章节摘录

　　第1部分　为成为一名值得信赖的销售员做准备　　第1章　冰山法则　　你现在正处于销售生涯
的什么阶段？
或许你是一个有着20年经验的老手，可实际上只做过几个成功的案例，而且很少对自己的工作感到满
意；或许你不断地从一个销售工作跳到另一个销售工作，因为每次都希望情况会更好，但是实际上并
没有改变；或许你刚开始你的销售生涯，想知道如何为今后的成功打下良好的基础，但是不确定应当
从哪里开始；或许你正在考虑从事销售工作，想知道获得成功需要什么；或许你只是厌倦了现有的平
庸的业绩，准备来一次突破。
总之，每个销售员都想用更少的时间、更轻松的心情去挣得更多的钱，对吗？
　　无论你现在的销售职业状况是什么样的，想要把业绩和满意度提高到一个新的水平永远不会太晚
或者太早。
这样做就需要遵循冰山法则，斯蒂文·马绍尔在他的工作早期就做到了这一点。
　　2000年1月，我收到了斯蒂文的一封信，信中他说明了遵循冰山法则的意义。
　　托德：　　我一直在听你讲授的关于提高销售水平的新的技巧磁带，觉得应当给你写一封感谢信
，谢谢你和你讲授的课程对我个人生活所产生的难以置信的改变。
　　虽然，金钱数量的增加是衡量成功最实际的标准，但是我认为它并不是最重要的。
当我1992年第一次参加你的培训班时，我的收入微薄，纳税申报单上填写的净收入大约为1万美元，比
一个麦当劳的专职雇员还低。
可是现在，我每年大约挣80万美元，还有120万美元的现金和股票。
一想到在几年时间我从负债累累到拥有超过200万美元的净身价，就激动不已。
　　但是，对我来说，经济上的独立只是成功的一小部分。
我认为真正衡量成功的标准是做一名有爱心的丈夫和父亲，身体健康、快乐、情感丰富、不断成长和
学习。
　　有你作为我的良师、教练和楷模，我已经开始向传统挑战，为我的事业和生活制定新的标准。
现在，我的生活非常美满，我对将来有着明确的计划。
感谢你，我觉得我拥有全部的资源，能让我的生活走向辉煌，实现每一个梦想。
只要心中有动力，这个世界就能为你提供一片广阔的天地。
　　谢谢你！
　　如果每个销售员都像斯蒂文·马绍尔那样一直遵循冰山法则的话，那么毫无疑问，销售员将会有
更少的压力、沮丧、矛盾和不满，取而代之的是更多的动力、信任、金钱和满足。
实际上，无论你是销售方面的主管、经理、代表，还是助理，学会并在销售工作中应用冰山法则是增
加你收入和满足感的基本要素。
如果你的目标不仅仅是为了谋生，而是过最好的生活，那么冰山法则对你来说就是至关重要的。
　　高诚信销售的启动步骤对每个人都适用，就像对斯蒂文一样——那是建立衡量成功的真正标准的
基础。
因为在销售行业，动力决定一切。
动力指引着你在服务客户时的情绪、心智和方法，并且当你开始建立起忠诚并能赢利的业务关系时，
动力可以成就或者挫败你。
冰山法则认为，客户是看不到你衡量成功的真正标准的，因为真正的成功大部分都在于销售员的内心
，而不是外在。
你的满足感而不是收入才能显示出你是否真正获得了成功。
“经济上的独立，”正如斯蒂文在信中所说的，“只是成功的一小部分而已。
”　　让我这么说吧：你要想做一个让人真正满意、成功的销售员，你就必须先做一个让自己满意、
成功的人。
　　试想你自己是漂浮在水面上的冰山。
把冰山水面以下的部分想象成你的内心：你的价值观、最深切的愿望、使命和生活目标。
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水面以上的冰山则代表着你的外在：你的销售职位、收入、名誉和财产。
那么，如果你读过有关冰山的介绍，你就知道冰山只有非常小的一部分是在水面以上的。
实际上，专家估计整个冰山平均只有10％左右是在水面以上，这就说明大概有90％是在水面以下的。
换句话说，你在水面以上看到的并不能完全代表一座冰山，它只是冰山的一角。
销售上的成功也是同样的道理，你的销售事业的表象并不能准确说明你有多么成功。
　　现在再想象一下，如果把冰山水面以下的整个根基锯掉会怎么样？
没有了水下的根基，冰山会变成什么？
一座庞大、坚固的冰山将会开始下沉，直到有足够多的部分下降到水面以下，重新获得平衡。
它可能还会屹立着，但是很明显，冰山将会比它以前小很多。
而冰山当然也会更加不稳固，更容易被潮汐所吞没。
　　如果一座瘦小的、脆弱的冰山被移走了根基，那么水面上的一部分可能就会瓦解。
没有坚固的根基，冰山就会被永远变化着的潮起潮落所移动。
事实上，没有根基，小冰山可能就不能被称为冰山了。
　　类似的，如果没有事业表象下的稳定基础，销售员的外在成功永远不会是可靠的和稳固的，即使
你在这一行业已经做了很久了。
而且，你总是会很难与客户建立信任感，因为你不能让人信赖。
大多数人都能区别一个谋生的销售员和一个做事业的销售员之间的不同。
你越是长时间地在一个不牢固的基础上构建你的销售职业，那么它就越有可能倾塌。
真正成功的销售并不取决于外界因素，例如，上星期向谁做了推销、上个月销售了多少东西、去年挣
了多少钱，或者今年能买得起多少钱的东西。
像冰山一样，外在的部分是不可靠的。
持久的成功是建立在内在因素上的——你是谁，你想成为谁，你为什么做销售，你想留下什么东西。
　　成功销售的最大还原剂　　我们明白：很多人第一次踏入销售行业是因为想得到表面的成功、挣
大把的钞票、拥有更好的车和更大的房子，这也是大多数销售职位广告中所宣称的，不是吗？
“来为我们工作吧，我们会让你变得富有”就是很常见的销售职位广告。
“高底薪，丰厚的提成，让你在一瞬间就能赚到一大笔钱。
我们甚至还能让你认购几千股的内部职工股票，等公司的股票上市后，你就有上百万美元的财富了。
”我相信这都是你曾经听过的话。
　　但是，别误解我。
我并不是说一名销售员渴望更多的金钱和更好的物质享受是错误的。
谁不想要这些东西啊？
事实上，物质上的增加是对工作努力的一种公平回报。
但是当你试图以仅仅获得这些表面物质为目的来创建你的事业时，你的事业会与被削了根基的冰山有
着同样的命运，不停地起伏、摇晃，最终沉没或者崩溃。
　　20年来，我一直在研究、培训和指导专业的销售员。
我发现一个比起其他因素来更会妨碍销售员取得成功的因素，那就是缺乏目标。
换句话说，大多数不满足的销售员之所以如此是因为他们的工作无法与一个更宏大的目标保持一致。
这表现在他们做事的方法上、与客户的关系上，以及他们的表情上。
问题在于，他们试图从表面进入本质，来构造他们的事业，他们从表面事物中寻求内心的满足。
但这是一种退步，对金钱和物质（或者其他低于目标的事物）的渴望虽然在起始阶段能激发人们的动
力，但是当销售工作开始发展到一定阶段的时候，它将不足以让你继续漂浮在水面上。
　　实际上，有些时候“销售员”是一个贬义词，被认为是一群刚起跑的迫不及待的人，做事主动，
充满动力和雄心。
但是随着时间慢慢推移，如果销售变得越来越难以获得成功的话，那他们就越来越难以坚持住对这份
工作的信心和兴奋感。
最终，换个新工作的想法可能要比坚持下去更有诱惑力。
换工作的问题在于：在销售行业中，“新工作”通常都以在与以前同样的职位面临的困难而结束，然
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后再开始下一个循环。
兴奋、动力、雄心，或许换来换去的销售工作能使希望延续下去，但却不会留下什么东西。
最后，他们的兴趣消失了，然后又开始转向别的工作。
　　这是不是感觉太熟悉了？
几乎每个销售员都曾在这个怪圈中走过一两圈。
　　但是如果你这样做过，就像我们大多数人那样，想确保历史不再重演，我告诉你有一种方法可以
避免这种销售职业的怪圈，它就是“引力”，是冰山法则的根本。
　　把你从困难中牵引出来的力量　　如果你从没花时间考虑过销售工作水面以下的更深层目标，那
么你的高诚信销售之路必须从水面以下的地方开始，从内在开始，然后才能真正得到满足感和表面的
成功。
一旦你确定了关于销售事业成功的目标，并开始把这一目标与你的行动和目的结合起来的话，你就创
造了引力——这一工作中最重要的推动力。
　　引力是意志力的对立面，它不过是自身产生的一种能发生短期效果的能量，但是不可能带来长期
的成功。
要想利用你事业上的引力，你必须知道所从事职业的内容以及你为什么要从事这个职业。
一旦知道后，你的答案就成为完全推动或者激励你的力量，无论你是幸运还是不幸，无论销售情况是
红火还是惨淡。
引力是你内心的写照，是心中永远的提醒：你做销售的更深层原因是什么？
现实问题在于大多数销售员都超前了，他们把年轻时的大好光阴都用在考虑“怎样”工作上了。
怎样才能完成更多的销售？
怎样才能挣更多的钱？
怎样才能完成指标？
怎样才能激发销售团队的生产力？
这些就是困扰他们的问题。
但是能回答这些问题并不意味着一个成功的销售事业就此开始。
仅知道怎样成为一名好的销售员是不够的，要想成为一名成功的、受人尊敬的销售员，你必须首先知
道为什么要做销售。
　　为什么做销售？
为什么是我？
　　你第一次参加销售工作面试时可能被问到一些诸如“为什么想得到这份工作？
”之类的问题。
回想一下，你的回答是什么？
你肯定没有给出一个肤浅的答案，例如“我想变成有钱人，买更多的好东西。
”你的回答可能要比他聪明得多，不管你是否真的心口一致。
如果今天有人问你这个问题，你会怎么说？
你问过自己为什么做这份工作吗？
如果你没有问过，那么你需要问。
不是在下个星期，不是等“一切都安顿下来后”，不是在你得到一大笔钱后。
你需要现在就问。
你要对自己诚实，而不是仅给出一个肤浅的答案。
你需要触及问题的实质，因为如果你是为了可能挣到的金钱和这些金钱可能买到的东西而去做销售的
话，那你就不太可能在这个行业上取得瞩目的成绩。
如果你碰巧是少数几个没有建立远大目标就获得了成功的人之一，那么你所谓的成功是伴随着牺牲内
心的满足感而来的。
我已经见过上百个这样的案例了。
一名叫乔的销售员在工作了10年后找到我，说他不明白为什么，尽管银行里有巨额的存款而且车库里
有一辆奔驰，还是感觉到一种深深的无法释怀的失落，就好像失去了什么似的。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<成为销售冠军的14条法则>>

这是一种惭愧，这本来是可以避免的。
　　请不要误解我。
我也曾是一名沮丧的销售员，我也曾收入微薄，没有明确的目标。
我也曾在销售业务的断档间歇中等待过太长的时间，我也曾是乔那样的销售员。
事实上，就在我事业中的那个阶段——当我有丰厚的银行存款、跑车和豪宅时——我终于明白仅仅为
了追求表面成功而做销售给我带来的伤害。
　　听过我演讲的人可能知道我曾经有两年的时间沉溺于可卡因当中。
在那段日子里，我花费了几乎8万美元购买可卡因，而表面上看起来，我还是显得非常成功。
因此，大多数人或许以为我也很满足。
要知道，我曾是像乔那样的销售员，有着很多的银行存款、敞篷保时捷汽车、海边豪宅、量身定制的
西服、昂贵的玩具，你所能想到的我都拥有。
但事实上，我的内心是空虚的，失败也随之到来。
幸运的是，我及时从这场深渊中走了出来，或者更确切地说，是我的目标把我拯救出来了。
　　当我在一次午夜慢跑后坐在躺椅上时，可卡因仍然在我的血管中流动，心跳加快。
在这种不适的状态下，我无意间打开电视，看到体育播音员正在宣布一位名叫兰·比尔斯的年轻篮球
明星因为过量服用可卡因而突然死亡（或许你还记得这出惨痛的悲剧）。
兰·比尔斯是个刚大学毕业的年轻人，在他死亡前一天当选为NBA选秀的状元。
他本来注定将是一位明星，但是他的生活方式断送了他。
这条新闻极大地震撼了我，那一夜，我终于正视了我的目标，我马上回到了起始阶段，回到了事业的
“为什么”这个问题上，回到了成为一名销售员的更高目标上。
就在那时，我发现了将事业提升到新高度的真正力量。
　　为成功的销售奠定基础　　让我们开门见山：想要遵循冰山法则，必须首先让内心坚强起来。
必须坚持销售事业中的更高目标，这样才能变得足够强大，忍受住工作中的风暴洗礼；才能变得足够
专注，把握住最好的机会；才能变得足够坚定，维护住客户对你的信赖。
有了一个合理的目标后，你就为获得衡量成功的最高的、最真的标准奠定了一个稳定而强大的基础。
　　想一想药业的巨头默克制药公司的成功事迹吧。
托马斯·尼夫和詹姆斯·斯特林合著的《顶尖CEO的领袖特质》（Lessons from the Top）一书，描述
了他们与默克公司的总裁兼CEO雷·吉尔马丁讨论公司最近10年成功经验后的感受。
下面的话是吉尔马丁说的。
　　有一段话是乔治·W·默克曾经说过的：“药品是用来给人治病的，而不是用来赚钱的。
你只有牢记这一点，财富才会随之而来。
”这也真实地反映了我个人的哲学。
只要我们生产出更多能增强人们健康的药品，就能赚得更多的利润。
我们的股票价格就是对这一理念的回报。
　　《财富》最近将默克公司列为前10位最佳雇主之一。
它在总结中说道，雇员们喜欢为一个更高目标而工作。
文中提到我们低成本的抗艾滋病药物，一直以来都比市场上其他同类型药物定价低。
因此，我们本来可以从中获得更大的利润。
我们也讨论过这个问题，但是当我们谈论到乔治·W·默克的哲学时，考虑到需要这种药的人们的需
求，我们还是倾向于低位定价。
我认为这对公司的内外都有积极的影响，这是一种强化概念。
我们不仅要谈论更高目标这一概念，而且将其付诸行动⋯⋯我们不会浪费我们的能力和人才去单纯地
追求利润。
我们承诺更高的目标。
　　一个更高的目标，无论在过去、现在还是未来，都是默克公司成功的宗旨。
在所有人当中，雷·吉尔马丁言行一致地证明了他知道如何在销售行业中取得成功。
默克是全球最大的生物制药公司，去年的销售额超过了400亿美元，净收益达68亿美元。
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毫无疑问，默克公司的完美成功案例就是冰山法则的有力证明。
　　遵循冰山法则　　就像奇迹始之于默克公司，冰山法则对你、对每个希望有成就的销售员也有着
同样的起点要求，那就是：明确你在销售事业上的更高目标。
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编辑推荐

　　高诚信销售的魅力。
领悟了这14条销售法则，你的生活和事业将发现巨大的变化。
　　你有没有觉得，你的事业陷入了前一次销售与下一次销售之间的某种断档状态面难以自救？
你是否一直在寻找一种能跨越这种间断并建立长期成功的方法？
你的生活是否在不知不觉中变成了只是为了证明工作的能力？
通过本书，你将学到如何将做事和做人结合起来。
无论你从事什么行业，或者担任什么样的销售职务，本书的14条实战法则，将为你打开一扇通往新的
思维和生活方式的大门，让你超越你最大胆的梦想，成为销售冠军。
　　当信任存在时，销售才有可能，信任是长久保持高销售业绩的基石。
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