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前言

在全球，有上百万名销售员，他们都在以不同的方式努力工作，以取得成功。
从我自己的研究和23年的观察来看，我知道这些人当中有很大一部分是以失败告终的。
尽管他们做了最大的努力，可还是不能挣到足够的钱养家 口。
他们变得沮丧、失望，最终离开了销售领域。
或许你现在正经历着这样的困扰。
    不过，这一困境还是有办法解决的，本书将为你提供长久保持高销售业绩的14条法则。
    如果你选择了这本书，那么很清楚，你是一个志在成为更有效的销售员的人。
但是我有更好的消息：如果你能认真运用高诚信销售的理念和书中所描绘的决定销售奇迹的14条法则
，那么你的销售工作将不只是有所提高，它将会焕然一新。
我这样说是有着很大把握的，因为我不仅在自己事业中运用高诚信销售法则取得了很大的成功，而且
还看到它在接受这一理念的成千上万人的生活中发挥了作用。
    就拿我的客户斯蒂文马绍尔为例。
10年前，斯蒂文甚至还看不到销售成功的希望，今年，他自己就是销售行业真正成功者代表；10年前
，在我的一场演讲中，斯蒂文坐在听众席里，只不过期待着听到一些至理名言而已，今年，他和我并
肩站在讲台上，分享他的故事和与其他销售员一起学到的经验教训；10年前，斯蒂文只有21岁，但却
雄心勃勃，今年，他31岁了，仍然是雄心勃勃。
事实上，由于遵循了这本书中阐述的原则，他的事业和生活将会继续比大多数销售员所能想像的更加
丰富。
    当斯蒂文被吸引到高诚信销售法则的世界时，刚21岁，收入在贫困线以下，是一名正在竞争激烈的
销售行业中挣扎的销售员。
他一无所有，除了雄心壮志和说服他人的口才——而且还没有表现出来。
他负债累累，纳税申报单上填写的一年收入大约只有1万美元。
    但是，当他开始让自己专心于高诚信销售法则，并应用到自己的销售工作中时，一些意想不到的事
情开始发生了。
人们开始更乐意于听他讲话。
销售工作进展得更加自然，也更快。
销售奇迹也不再只是希望，它变得触手可及，而且不仅在金钱方面。
当然，他的收入翻了两番，然后是三番，再后来是四番，而且一直在攀升。
但是，除此以外，一种他从未认为可能的生活开始出现了。
与更多的金钱一起到来的还有更多的闲暇时间，与更好的业绩一起到来的还有更重要的生活意义。
销售方面的成功宣告了他梦想的生活即将开始。
    正如斯蒂文发现的，当信任存在时，销售才有可能。
但是在销售行业，要想获得稳定的业绩，除了做一个值得信任的人以外，还有很多其他因素，尽管信
任是起点。
长久的销售奇迹只有在高度信任存在的情况下才会发生，也就是在你成为一个值得信赖的销售人、经
营着值得信赖的销售事业之时，在你的客户清楚地知道你是一个不仅想客户所想，同时也是急客户所
急的诚实人之时。
成为一个从事销售工作的、值得信赖的人是一回事，而成为拥有可靠事业的、值得信赖的销售人则是
另一回事。
    一个值得信赖的人会在能力所及范围内尽力实现他的承诺，这很重要。
但是如果这个值得信赖的人并不是一个经营着销售事业的有能力的销售人，那么信任只能走这么远了
。
它或许会带来一两笔生意，但是很难再突破这个数字。
高度信任对于攀上事业巅峰非常必要，无论你销售的是汽车还是复印机；是帽子还是住房贷款；是鞋
子还是理财服务。
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高度的信任产生于有意识的培养而不是偶然的行为。
它需要赢得和保持，但绝不是可以欺骗得到。
    不管在你的销售生涯中读到或学到哪些有关这一内容的东西，要想成为销售行业的大师，仅有毅力
和会说奉承话是不够的。
如果你是一个值得信赖的销售人，经营着一份受人尊敬、可靠的销售事业，你将会在销售行业中获得
成功，而只要花费比想像的还要短的时间和比习惯承受的还要少的压力。
不仅如此，当你拥有了高度的信任，你就能攀登到事业的巅峰并保持在那里。
    1992年，斯蒂文马绍尔作为一名在收支平衡线上挣扎的销售员参加了我的培训班，现在看来这不是
偶然的。
同样，在销售生涯的此刻你正在读这本书，也不是偶然的。
对斯蒂文来讲，我的培训班不仅是一个“叫醒电话”，而是一种新的生活方式。
对你来说，这本书中的原则可能是实现梦想的方法，扭转局面的机会，可能使你的销售额节节攀升，
带给你梦想的生活。
    斯蒂文在1992年所学到的，以及他现在应用在其销售事业中的一切，就是你在本书中所读到的真理
。
自从1992年以来，斯蒂文只是把高诚信销售的法则应用到他的销售方法中，就已经收获到成果了。
在这本书中，还有许多和你一样的销售员的故事，通过应用高诚信销售法则，他们在工作和生活中取
得了超过预想的成果。
    当我每一次演讲时，我常常激动地注视着观众的脸，心里想：谁将成为下一个斯蒂文马绍尔？
当我与你分享这些销售真理时，我也在问自己同样的问题，因为我知道如果你能应用即将读到的东西
，它将会永远改变你的销售事业。
除此以外，它还会改变你的生活。
这是开始时我对你最大的希望，但愿这也是你最大的希望。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<成为销售冠军的14条法则>>

内容概要

托德·邓肯编著的《成为销售冠军的14条法则(白金版)》讲述了：长久的销售奇迹只有在客户对你的
高度信任的情况下才会发生。
世界顶级销售大师托德·邓肯告诉你长久保持高销售业绩的冰山法则、巅峰法则、求爱法则等14条法
则，帮助你成为一个想客户之所想、急客户之所急的人。

无论你从事什么行业，或者担任什么样的销售职务，《成为销售冠军的14
条法则(白金版)》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，让你超越你的
梦想，成为销售冠军。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<成为销售冠军的14条法则>>

作者简介

作者：(美国)托德·邓肯 (Todd Duncan) 译者：王楚明托德·邓肯，Todd Duncan，美国佐治亚州亚特
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。
他的光盘、磁带、图书及研讨会和培训班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)。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<成为销售冠军的14条法则>>

书籍目录

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
    成功销售的最大还原剂
    把你从困难中牵引出来的力量
    为成功的销售奠定基础
    遵循冰山法则
  第2章  巅峰法则
    一种新的失败观
    一种新的成功心态
    高度信任和失败
  第3章  股东法则
    成功是你自己的事情
    你为将来可以做到的10大投资
  第4章  阶梯法则
    销售的波峰和波谷
    看到你的成功
    4个核心
    90天的涅
  第5章  杠杆法则
    你无法独自前行
    生活中的杠杆作用
    利用杠杆作用获得更大的成功
  第6章  沙漏法则
    管理你的行为，而不是时间
  第7章  扫帚法则
    如果你不主动出击，那么就要被动挨打
    高诚信事业的积木
    时间模块
第2部分  为创建一项值得信赖的销售事业打基础
  第8章  排练法则
    高诚信销售体系
    幕间休息：拒绝管理能加深客户的信任度
  第9章  靶心法则
    开发回报丰厚的客户的实战心理
    准备
    瞄准
    开火
  第10章  天平法则
    销售天平
  第11章  求爱法则
    关系必须是“本质的”
    高诚信面谈
  第12章  钩子法则
    幕间休息
  第13章  催化法则

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<成为销售冠军的14条法则>>

    建立成熟的客户关系
  第14章  加演法则
    我们是在和人做生意

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<成为销售冠军的14条法则>>

章节摘录

版权页：插图：5.在第4段中展示出你所能提供的东西的唯一性，并寻求进一步行动的机会。
一封精心雕琢的联络信会引起真正客户的好奇心，并为信任铺平了基础（特别是如果你用有创意的、
迷人的包装物寄信，例如我公司使用的深蓝色信封）。
一封联络信绝对是一种不那么咄咄逼人却又很周到的与潜在客户沟通的方式，能帮你打开机会的大门
，当然你还需要进行跟踪服务。
步骤5跟踪服务。
一旦你的信件寄出，不要只是无所事事地坐着等电话铃响。
相信我，它不会响的。
你必须跟踪到底，如果你还想建立高诚信事业的话。
跟踪服务非常重要，因为它对你的可信赖性很有意义。
如果你是与某位客户刚建立联系，你应当每天都跟踪着客户。
随着你事业的成熟，这种情况可能减少到每周一两次。
但是不管你需要跟踪多少客户，选择什么样的时机是一个重要的关键。
我建议采用“48小时原则”，就是说，如果不能做好在48小时内跟踪所寄邮件的准备，那么你就什么
都不要寄了（显然，如果你的客户在省外或国外，无法在两天内收到你信件的话，就不适用于这条原
则了）。
让我们这么说吧：当一封信件发出去后，敦促自己立刻安排一个48小时内的跟踪电话。
步骤6安排一次面谈，进行有效的对话。
理想情况下，通过联络信你将会赢得少量的信任，但是真正的信任发生在当你第一次与客户交谈时。
以有效而专业的方式预约面谈需要你做好准备并对你将要表达的内容有信心，这样你才不会在电话里
犹豫不定。
记住，你给客户打电话是为了给他们的生活创造价值，而不是增加你的银行账户存款。
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编辑推荐

《成为销售冠军的14条法则(白金版)》：A：销售失败、生活潦倒?B：销售成功、生活空白?C：销售成
功、生活多彩?你的生活和事业是哪一个呢?(C)更多的金钱、更多的闲暇时间更好的业绩、更高的生活
质量更有价值的客产、更轻松的心态。
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。
领悟了这14条销售法则，你的生活和事业将发生巨大的变化。
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