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内容概要

成功的销售不是一锤子买卖，而建立在关系基础之上的买卖双方利益的共赢。
    本书是美国权威的销售教程，针对销售工作涉及到的方方面面，以关系销售的形成过程为核心内容
，覆盖了从客房调查到后续工作的完整销售过程。
全书完整展现了最新发展形成的销售策略、惯例和技巧，并以丰富案例和大量互动练习题围绕“如何
去做”的模式进行阐释，实战性和体验感觉极强。
    更为重要的是，由于本书的实用性强，它还可作为销售人员开展实际销售工作时的操作指南。
无论是销售新手，还是需要进阶的销售高手，都能从书中得到多方面的支持和帮助。
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作者简介

查尔斯·M·弗特勒尔，是美国市场营销研究领域最顶尖的3位专家之一，现任美国最大的工商管理大
学——德克萨州经营管理大学市场营销学的联邦级教授，拥有25年之久的教学和研究经验，在全美以
优秀的教师著称。
更重要的是，他还是一个市场研究领域少有有比栖人才，在他开始从事
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　　2.13　进一步探索销售世界　　2.14　销售测验练习　　　伦理道德工作氛围　　案例2-1　泛司
冷冻食品公司　　案例2-2　运动衬衫公司第二部分　为关系销售做准备　第三章　销售心理学：人们
为何购物　　3.1　人们为何购物——黑匣子理论　　3.2　心理对购物的影响　　　1.　顾客必定具有
购物动机　　　2.　经济需要：一定的钱获得最佳的价值　　　3.　需要意识：有些顾客还拿不定主意
　　3.3　一种能使顾客的需要得到满足的神奇方法　　　1.　产品的特征：它到底是什么？
　　　2.　产品的优点：要求证实　　　3.　产品的效用：产品对我有什么用处呢？
　　　4.　表述层次很重要　　3.4　如何确定主要购买动机——成功销售的关键　　3.5　发现需要之
后进行销售的一种极为重要的方法——尝试结束销售　　3.6　销售程序　　3.7　顾客的感知　　3.8
　感知、态度和信念顾客发生错误感觉的例子　　3.9　顾客的人格特点必须顾及自我观念　　3.10　
根据顾客的人格类型进行适应性销售　　　1.　人格类型　　　2.　使你的销售陈述适应顾客的人格类
型　　3.11　请将购物情况加以分类　　　1.　日常性决策　　　2.　有限性决策　　　3.　广泛性决
策　　3.12　技术为信息装上双翅　　3.13　从决策者角度考察客户　⋯⋯　第四章  建立关系需要思
想沟通：这决非说说而已　第五章  销售知识：客记、产品与技术第三部分  关系销售的形成过程　第
六章  客户调查——销售的生命线　第七章  策划销售拜访　第八章  精心选择你要使用的销售陈述方法
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　第九章  策略地开始你的销售陈述　第十章  成功的销售陈述应具备的要素　第十一章  欢迎你的潜在
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章节摘录

　　第一部分　走进销售职业　　第一章　专业销售人员的生活、时代和职业生涯　　1.4　成功销售
——需要付出什么？
　　本书自始至终都会使你看到许多销售人员对自己所从事工作的评论。
许多年来，我经常向成千上万的销售人员问及的问题是：是什么使得一个销售人员能够取得成功？
一个成功的销售人员应该具有什么样的特质呢？
以下9个特质是人们最常提及的：①热爱自己的工作；②愿意努力工作；③欲求获得成功；④乐观的
态度；⑤具有胜任工作的专业知识；⑥认真利用销售时间；⑦善于向客户提出问题，并有倾听客户意
见的能力；⑧有为客户服务的能力；⑨为工作和生活做好了充分的身心准备。
　　上述这些特质将在下文中详细探讨。
　　1. 热爱销售工作　　成功的销售人员必须是热爱销售，并从销售中发现乐趣的人。
他应坚定地相信他卖出的产品具有十足的价值。
保德信人寿保险公司（Prudential Life Insurance）的销售员约翰·杨（John Young）用一句谚语精辟地
表述了这个意思：“一个人要想获得成功，他就需要将自己交给他的产品，任其处置。
“贝尼斯·汉森（Bernice Hansen）在销售她的安利（Amway）公司的产品时，强调说：“我有人人都
需要的美妙的产品⋯⋯如果你能像我这样坚定地肯定自己所做的事业，你就具备了成功所必备的自信
。
”　　确实，对销售的热爱是成功销售人员的一个特征。
本书中引用了其他一些销售人员的与此非常相似的评述。
他们认为对待工作的热情帮助他们取得了事业的成功。
他们渴望将工作做好，这使得他们对销售十分卖力。
　　2. 肯干、机智、　　勇挑重担　　有一个词对人生的成功至关重要。
它能使阴暗的心灵变得光明，又使明亮的心灵变得光彩照人，进而使你成为一个硬汉。
它为你打开了心灵的窗扉；它为你铺平成功的红地毯；它把你和世界上最体面、最具权威的人联在一
起。
它给每个人都带来了成功。
这个具有巨大魅力的词就是工作。
对工作积极乐观的态度将使人生变得辉煌。
成功的人经常被描述为幸运儿，然而，他们认为“幸运”是干出来的。
工作越努力，你就越幸运。
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媒体关注与评论

　　本书是全球最具影响力的出版机构麦格荣－希尔教育出版集团的拳头产品，自1987年出版以来历
经6版，全球超过30多万名大学生从中受益！
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编辑推荐

　　美国市场营销研究领域最顶尖的3位专家之一查尔斯·M·弗特勒尔教授在关系销售领域的奠基之
作！
 　　《销售ABC（第6版）》既可作为大专院校和培训机构的专业销售教材，也适合于有心成为专业
销售精英的各类销售人员。
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