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内容概要

　　本书是美国营销协会的一本权威营销指南，由著名营销大师、终身从事销售实践和培训工作的鲍
勃·金博尔教授所著。
本书揭示了成功销售的顶尖秘诀：如何成为一个专业的而不是一般的推销员；如何发现和捕获潜在买
主，使之成为长期的顾客；如何巧妙地与顾客顺利沟通；如何强有力地推销自己，以及如何在谈判中
占得先机，并最终达成交易，等等。
本书叙述中配以生动的案例，层层推进，逐步解析推销的奥妙玄机，具有极强的启示性和指导意义，
无论对于初出茅庐的新手，还是具有丰富销售经验的高手，都不失为一本绝佳的营销手册，是广大销
售人员必备的工具书。
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作者简介

　　自从在可口可乐公司供职时起，鲍勃·金博尔就与销售结下了不解之缘。
他除推销该公司的产品、为公司扩大客户之外，还设计并指导实施销售培训方面的课程。
1981年，他创办了自己的销售管理与培训机构“金博尔组织”，向包括美国可口可乐公司、棉花州保
险公司、拉尼尔商用产品公司和帕布斯特酿造公司在内的各种消费、服务及企业间委托人提供多种服
务。
　　鲍勃·金博尔现为西佛罗里达大学副教授，讲授专业推销、营销管理和经销管理等课程。
他在佐治亚大学获博士学位，并在该校任过教。
由于教学成绩突出，多次获奖。
他不断有文章在《营销新闻》、《营销教育》、《消费者市场》等刊物上发表。
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书籍目录

作者简介前言　本书主题第一章　何谓专业推销术?专业推销术七大秘诀秘诀之一：推销术是技能而非
天赋秘诀之二：推销术来自知识秘诀之三：记住一个具有魔力的词——“倾听”秘诀之四：人们不是
买产品——他们买的是好处秘诀之五：设身处地为顾客着想秘诀之六：价格不是问题秘诀之七：不要
向任何人兜售小结第二章　你自己是最重要的产品了解自己的六大秘诀秘诀之一：承担个人的责任和
义务秘诀之二：了解真实的你秘诀之三：充分发挥自己的潜力秘诀之四：争取胜利的态度：像成功者
那样考虑问题秘诀之五：做生意中的对与错秘诀之六：认清你的敌人小结第三章　学会有效交流的基
本方法交流的六大秘诀第四章　识别和发展潜在的客户准备发展客户的五大秘诀第五章　上门推销是
一项表演使你推销得以成功的六大秘诀第六章　提高你在销售中的实力地位实力和谈判的七大秘诀第
七章　异议是你的朋友克服异议的五大秘诀第八章　成交是最后的冲刺成交是最后的冲刺结束语⋯⋯
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章节摘录

　　是的，倾听。
在搞推销的时候，许多推销人员都有一种错误的想法，认为凭他们的三寸不烂之舌就可以把买卖做成
。
这实在是大谬不然。
其实作为专业推销员，你的目标应当是多让顾客说话——不要自己说个没完。
如果你发现自己说话的时间占了45％，那就必须当机立断：闭上你的嘴!少说点话，多听听。
如果你能让对方多说点话，从他(或她)的话里，你就能获得把买卖做成的信息。
　　让我们再来回顾一下那个领带推销员和他的潜在客户之间的对话。
那段对话有多长时间?一分钟，也许一分半钟?时间并不长。
可是我们从中可以了解到那个客户的哪些情况呢?　　有一点，那就是，他不喜欢领带。
上班的时候，他不得不戴，而且他的领带已经约有50条。
一出公司的门，他就把领带取下来。
　　他不是当地人，是来这里找房子的。
“找房子用不着领带。
”顺便说一下，那个推销员眼看机会就要失去，随即采取了降价的手法，你注意到没有?一种很普通的
手法。
这种方法你本人也许就曾用过一两次。
如果一个客户觉得不需要你的产品，这东西对他有什么用呢?对呀!等于零!　　我们还知道些什么?我们
再来看看：他来自佐治亚州阿森斯，喜欢道格斯棒球队。
还有呢?噢，看来他喜欢参加社交聚会。
喜欢牛仔裤、T恤衫，喜欢打打棒球，还喜欢晚上出去玩玩。
　　他今天的情况怎么样?有点儿累了，这是看得出来的。
那么他今天晚上想干什么呢?要上楼回自己房间休息休息，对吧?要稍稍放松放松，安安静静地喝它12
罐啤酒。
　　好嘛!在一分钟或一分半钟的时间里我们就了解到有关此人的这么多情况，是不是?且慢。
我们先把事情弄清楚。
他今天晚上准备干什么?坐在自己房间里。
放松放松。
静静地喝它12罐　　啤酒。
唔⋯⋯先别急。
我们已知道了有关此人的这些情况，你觉得他今天晚上坐在房间里，喝到第四罐啤酒的时候，脑子里
会想些什么?你已经明白了!想出什么高招来让这个家伙对买领带产生兴趣没有?肯定想到了!　　“哦，
你今天晚上没有必要一个人坐在房间里。
这家宾馆就有一个很好的休息厅。
许多喜欢社交聚会的人都上那儿。
他们中有些人一定想会会你。
不过有一点，这儿可不像佐治亚州阿森斯。
这儿的人晚上外出可不穿牛仔裤和T恤衫。
你也得穿着讲究。
你知道，今晚你要引人注目得要点儿什么?”当然!一条领带!　　这很简单。
让你的客户讲话。
倾听!了解他们真正关心什么，然后极力向他们说明，你所推销的东西能帮助他们得到他们早就渴望和
需要的。
那个可怜的领带推销员想方设法向他的潜在客户推销领带，可是方法不对头。
不要浪费时间去创造出一个需要来。
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找出潜在客户身上关键要素，然后帮助他(或她)逐步意识到，你的产品能满足其现在的需要。
　　是不是每个人买东西的动机都一样呢?是不是每个人的需要都是一样的呢?如果这个潜在的客户说
他是南卡罗来纳州班伯格的牧师，今晚没有和自己的人在一起，晚上想在房间里看点儿宗教方面的书
，那你怎么办?你跟他说些什么呢?　　“嗨，老兄，你不必坐在房间里看那些书啦，你可以去参加晚
会，玩它个通宵达旦!”　　不行，不行!对他，你得这么说：“你今晚没必要一个人坐在房间里。
你还不知道哇，在这个美好的城市里，每天晚上都有祈祷会。
你知道你想在今晚祈祷会上引人注目，那还需要点儿什么吗?一条领带!是的，先生，戴上这条领带你
会非常引人注目，我敢说他们甚至会请你站起来说说这条领带呢!　　我们再重复一遍。
让你的潜在客户开口说话。
倾听!然后引导他意识到：你的产品能使他得到他早就渴望和需要的东西。
　　到目前为止我们已经看到，交流是一个永无休止的连续过程，是一个集激励、反应和增强于一体
的过程。
但还不止这些。
交流有五个方面的因素，为了进行有效的交流，这五个因素对你都很有用。
　　我们已经提到过第·方面：发送加上接收。
至于第二方面，你别忘了第一章里谈的那个有魔力的词：倾听!我想，只要你不是特别缺乏自信，不至
于几乎处处都顺从别人，我猜想你就会像大多数人一样有个毛病，那就是发出信息此接收信息做得好
。
在本章的下余部分，我们将着重探讨几个问题。
以帮助改进交流当中的接收问题。
这是交流中的第二个方面的因素：它可以是有意识的，也可以是无意识的。
　　把交流的前两个因素加以组合，看一下你会得到什么。
你能有意识地和无意识地发送，有意识地和无意识地接收。
如果你自觉增强发送和接收信息的意识，那么你的文流效果就会得到提高，这种说法合乎逻辑吗?　　
首先，我们必须减少或札绝无意识地发出任何信息。
我们必须注意自己发出的口头、非口头以及行为方面的信息，想一想：别人会怎样理解我们发出的信
息。
这是不是我们希望传达的信息?如果不是，那么这个倌息就簧有意识地加以改变，使别人了解我们所希
望发出的是什么信息。
设身处地来考虑问题，要注意自己的信息会产生什么影响。
如果你出于某个原因想冒犯某个人，那就冒犯一下，要有意识地这样做。
但是，无意识地冒犯别人是没有道理的。
　　我们不仅有必要自觉地注意自己所发出的信息，也要更加自觉地注意我们所接收的信息。
看一看以下这些日常生活中所发生的事情：你遇到一个人，似乎是个好人，但是由于某种原因，你对
他的看法并不太好。
你在面试一些前来求职的人，10分钟后就确定了你要雇用的人。
或有个很英俊的人邀清你外出，可是你拒绝了，因为你觉得其中有些令人不愉快。
是直觉？
也许是。
如今你常听人们谈论“靠直觉来处理”或“凭你的直觉吧”。
这种说法几乎使你相信，各种有价值的直觉全都是凭空产生的。
从某种程度上来说也许是这样，不过，你所说的“直觉”或“感觉”其实更有可能是你无意识接收到
的信息所产生的结果。
想想看，你有没有遇到过“直觉”无缘无故地引导你的情况?再想想其中的细节。
我敢肯定其中有些原因，或说有一系列的事情影响了你的思维。
也许是某个人曾经说过的某些话或做过的某件事——如某个人的声音、手势或眼神等十分细小的东西
，也许你当时根本就没有注意到。
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也许是你以前在无意识中接收到的某个信息在你的那次“直觉”中起了作用。
现在你考虑一下这个问题：你在有意或无意中总共漏掉过多少有价值的交流线索?你在回顾某个情况的
时候，是否问过自己，对于发生在自己面前那么明显的事，当时怎么就没有注意到呢?你肯定这样做
过!振作起来，重新开始，只要对于各种信息比较敏感，你就能自觉注意所遇到的信息了。
只要你学会比较自觉地注意你所发出和接收的信息，你就变得比较善于进行有效交流了。
而且你会发现，当别人有意识地跟你进行交流的时候，为了达到他们预想的目的，他们发出的信息都
是非常讲究分寸的。
相反，他们发出的无意识的信息则不那么具体，也不那么集中了，然而这样的信息对于你判断实际的
事情如何进展却更加有用。
　　这样我们就要谈交流中第三个方面的问题：它可以是有意的或是无意的。
乍看起来，你也许会说它们与有意识和无意识像是同义词，其实却不尽然。
你可以对自己所发出的信息有所意识，但你是否从头到尾仔细考虑过你的信息，从而确定究竟准备传
达什么信息，以及你是否设计了一系列通信信号以成功地产生满意的信息。
在第二章中我们谈到，进行各项活动都要有计划。
进行交流也是一样。
有月的地确定我们想传达什么信息，然后有意识地着手去做，这就叫做印象形成，或称交流包。
它是本章要谈的第六个秘诀。
　　最后两个交流因素是相互交错的。
我将对它们进行详细探讨。
一个是交流的内容组成；另一个是交流的关系组成。
这两点你也许考虑得并不多，特别是如果你属于低敏感的分析型或激励型：交流也包括一个关系部分
。
你的内容也许无可挑剔——所有的事实都确凿无误，而且语言准确、优美、生动——但是如果对方不
喜欢或不信任你这个人，那么一切都是徒劳。
内容确凿无误固然重要，人际关系也不能有问题。
处理这个问题需要了解包括书面语言、口头语言和非语方式在内的交流工具。
　　现在你已经知道，人们要的不是特性，他们要的是好处。
至于确实要的是哪一种好处，则是另一码事，而且是以人的本性为基础的。
　　谁也不想要他们知道自己能拥有的东西。
　　人们只想拥有他们认为自己也许不可能得到的东西。
　　这种人之常情不独局限于销售领域。
它还扩展到人类努力的方方面面。
　　记得你刚进入青春期的初恋吗?当你表达自己的亲爱之情，你说你不需要也不希望再和别人约会，
只希望拜倒在你所爱的人脚下的时候；出现了什么情况?你也许听到这样的回答：“啊呀，那好啊。
”由于各种逻辑上的理由，现在你认识到那是感情上的异议，你们有理由而且应该多与别人接触接触
，也许你俩只是做个“朋友”。
　　到了高中毕业的时候，你可能已经发现，山盟海誓的话语肯定导致了对你的忘却。
硬币的反面是，你肯定很容易吸引你不想要的人。
　　所幸的是，青年时代的这些痛苦教训教会你一条人类行为的主要原则：谁也不想要他们知道自己
能得到的东西。
但是当人们觉得自己可能会失去购买机会的时候，他们就会动心购买。
　　人们想得到最好的东西，想做他们所能做的最得意的交易，这是人的本性。
如果他们知道今天能得到什么，而且知道明天还能做成同样的交易，他们就没有今天就做这笔交易的
刺激。
明天也许会有一宗更好的买卖。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　前言　　本书主题　　这本书讲的是有关销售术以及怎样成为一名专业推销员。
这里“专业”一词很关键。
先想一想这个词。
听到“专业”这个词，你脑子里想到的是什么?医生?律师?教授?企业管理人员?也许你不会想到推销员
。
　　听到“推销员”这个词，你脑子里出现的是什么样形象?一个身穿格子运动上衣、系着花哨领带的
家伙，向你兜售一辆旧车，一辆老太太只在星期天上教堂和星期三晚上去玩宾戈游戏时才用的车?一个
为挣点零花钱而在周末炒炒房地产股票的家庭主妇?一个你想方设法避开的、花言巧语动员你买保险的
人?也许你认为这里没有什么专业的东西。
　　当推销员的名声如何?名声?你开什么玩笑?如果你是个搞推销的，我敢肯定，你还记得你第一次告
诉亲朋好友你接受了一份推销员的工作时他们的反应吧。
我想不是“嗬”就是“啊”吧?也许是这样一些反应：“你为什么要干那个?”或者“难道你觉得自己
不行，找不到一份像样的工作?”即使他们没有当面对你这样说，在背后议论你的时候很可能就是这么
说的。
　　也许你经常在外面东跑西颠。
我不想计算自己的青春年华有多少是在机场候机厅度过的。
不过，无论是在机场还是在其他陌生人经常相聚的地方，在双方相互自我介绍之后，最先问到的是什
么问题呢?那还用说!“你是干什么工作的?”如果你说自已是大学教授或作家，那你们之间的关系立刻
就会融洽起来；如果你说自己是搞销售的，那别人就会情不自禁地说一声“对不起”。
其实，也许你像我一样已经发现，如果你不想跟一个人多啰嗦，最简单的办法就是告诉他你是个推销
员。
墓地是人们深恐避之不及的。
　　也许你的父母之中就有搞推销的。
我父亲就是。
我至今还记得小时候的一件事。
当时我到外面和邻里的其他孩子一起玩，总是有人会问：“你爸爸是干嘛的?”耳熟吧?　　“喂，约
翰尼，你爸是干嘛的?”　　约翰尼把两个拇指往皮带里一插，先神气活现地踱上几步，然后说：“我
爸在政府工作。
”　　“呵!”　　“哇!”　　“好家伙!”　　接着问的是：“喂，苏兹，你爸爸是干什么的?”　　
苏兹抬起头，目光炯炯，笑眯眯地说：“我爸，他是工程师!”　　“乖乖!”　　“哎呀!”　　“真
了不起!”　　我知道下面该轮到我了。
果然如此：“瘦猴鲍比·金博尔，你老爸是干什么的?”　　我双肩一塌，脑袋耷拉下去，两眼发愣地
看着地上。
　　“我⋯⋯我爸他⋯⋯他⋯⋯是推⋯⋯推销员。
”　　为什么会这样呢?这是怎么啦?为什么说到推销员就结结巴巴?我们还是先想想再说吧。
　　⋯⋯
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