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内容概要

本书基于成千上万次的面谈、多年的研究和20余年的个人销售经验，旨在帮助你避免销售过程中的10
大致使错误。
本书的最终目的不仅仅是提高你的销售业绩，而是为你打造辉煌的销售职业生涯，创造工作与生活之
间的平衡。
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作者简介

托德·邓肯，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》。
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章节摘录

　　错误1　短暂刺激　　把“你能行”之类的口号作为自己销售事业的动力　　看看一个普通销售
人员的汽车后座，你常会发现一份名副其实的激励产品“自助餐”：宣传成功艺术与成功科学的图书
、磁带、录像带和小册子等。
　　众所周知，销售人员广泛搜集激励产品。
在适当情况下，这些产品肯定有用。
但问题在于，虽然脑子里塞满了销售大师久经考验的智慧，许多销售人员并没有出人头地，取得多大
成功。
或许你也是这样。
　　两年来，在你花了2000多美元购买这类产品、签了第4个销售合同后，发现自己陷入了债务中，也
没有太大的成功可以炫耀。
你曾经以为这些投资是走向成功的必需品，将会帮你达到销售事业的顶峰，然而，它们似乎变味了，
而你的销售态度也随之发生了变化。
　　当你又读了一本新书、听了一盘新带子，或参加了一场研讨会后，你感到特别兴奋，你相信自己
能成为这一领域最好的销售人员。
你受到了鼓舞，坚信读到或听到的句子，例如“成功可以呼之即来”。
你不断尝试，但事情并没有明显的进展。
你提醒自己：“我是一个成功的销售人员。
”你安慰自己：“要不断努力，几分耕耘，几分收获。
”你保持乐观态度：“人们会愿意买我的产品，今天我会完成一笔交易。
”但这种方法只在两周内有效。
　　在这本书里，你会读到一个你和许多销售人员都有的问题：销售热情由高潮转向低谷。
你或许在想，这本书和你读的其他书有何不同？
哦，没什么不同，除非你理解了销售人员所犯的一个最大错误的本质，我称这个错误为短暂刺激
（hyping）。
　　什么是短暂刺激　　短暂刺激的原义是，仅仅从外界刺激因素，如关于成功的图书、磁带、录像
带、研讨会等当中，来获取销售能量，维持销售热情。
相信短暂刺激，如同希望靠吃一块B aby Ruth棒棒糖来维持一周的能量一样。
这通常只在短时间内有效，因为糖分只流经静脉，不会永久留下来，不久，你又会劳累、饥饿，缺乏
能量。
销售这一行也一样。
销售和爱吃棒棒糖的孩子们惟一的不同之处在于，销售的“B aby Ruth”是装订成册的书籍、磁带、录
像带，需要花费大量的金钱。
　　请不要误解我，问题不在于这些激励品是否有助于成功，而在于外界刺激因素的确能够激励你，
但单纯依靠外界刺激因素是绝对不可能实现成功的。
就如同你静脉中的糖分一样，激励品可以在短期内让你精神一振，但只是短期而已，之后你还是要依
靠自己。
　　一切从动机开始　　在旁听刑事审判时，你可以经常听到一个词。
在广为人知的辛普森刑审中，这个词仅在开庭陈述和结束辩论中就被提到226次。
这个词是什么？
动机（motive）！
　　原告一次次提出：“被告有犯罪动机。
”被告的辩护律师一次次声明：“被告没有犯罪动机。
”原告和被告律师都有足够理由支持其进行这样的陈述。
在美国，动机是刑事审判的主要基础。
警局因怀疑其动机可拘捕嫌疑人，政府因其可能存在动机可传讯嫌疑人，法庭也在动机的合法性上展
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开辩护。
为什么这个所谓的动机如此重要呢？
因为不论做好事还是坏事，动机是任何行为的核心，动机导致了行为的发生。
　　最后，审判期间，被告的命运往往取决于双方律师能否证实或推翻与具体行为相联系的个人动机
。
如果证据显示个人动机和犯罪行为无关，犯罪理由就不成立。
换句话说，没有动机的行为是不可能发生的。
销售人员的行为同样如此。
　　在销售这一行，你不能忽视你的主要销售动机，而只依赖短暂刺激维持销售热情。
如果你那样做，你的热情仅仅建立在情绪的高潮之上、那天那时的感受之上，很难保持持久的冲劲。
没有深人挖掘主要销售动机而试图保持销售能量，就像尽力跑马拉松仅靠鼓励而没有食物和水一样。
发令枪响起后，不论你分泌了多少肾上腺素，当身体营养耗尽时，鼓励并不能提供身体所需的能量而
使你继续前进，最终你会倒下来。
　　作为一个销售人员，你的热情大多依赖于你的主要销售动机，因为动机确实产生行为。
人们认为，短暂刺激（图书、磁带、研讨会等）是催化剂，激发你现有的动机，从而引起一系列以动
机为中心的行为。
但仅仅依靠短暂刺激不能真正产生行为，它不能长期维持你的热情。
或许你也有过这样的体会。
　　动机源于内心　　当你明白了你的主要销售动机，你就有了真正持久的销售热情。
很遗憾，太多的销售人员正是在这儿出错了，他们或者不知道主要销售动机是什么，或者错把金钱和
物质当做动机。
这些错误导致他们的职业情绪像坐过山车一样容易急转突变，让有判断力的顾客感到厌恶。
　　你是否想过，如果顾客在交易中听到你所想的一切将会发生什么？
他们还会跟你做生意吗？
他们还信任你吗？
或者他们会提前走开吗？
如果你泄露了当时的销售动机（不论合法与否），让顾客知道你的想法，他们会有怎样的举动？
对一些销售人员来说，这是好事，可以让顾客知道了他们诚实互利的意图。
但对很多销售人员来说，如果透露想法则会招来反感，请看下面的例子，我把他们的内心想法也公之
于众。
　　销售人员：我能为您做点什么？
　　顾客：谢谢！
我只是随便看看。
　　销售人员：哦，告诉您，我们有几种新车型正在打折。
　　这不是真的。
我告诉您，只是让您认为您会得到更多优惠。
　　顾客：好的，我会记住的。
　　销售人员：有您感兴趣的车吗？
希望您能买最贵的一款，这样我就可以得到一大笔佣金。
　　顾客：哦，我想为我的女儿买一辆Altima作为她高中毕业礼物，但我还不确定。
　　销售人员：这些都是好车。
我自己曾有一辆Altima，后来我折价卖掉后又买了一辆M axima。
其实多从来没拥有过这两辆车，我告诉您就是为了在我劝您花钱时让您更相信我。
　　顾客：我觉得买一辆Maxima可能比我想花的钱要多。
　　销售人员：哦，让我告诉您，我只要一想到上次的损失，眼都不眨一下，就多花点钱买了辆更安
全、更有特色的M axima。
现在我女儿开着它，她很喜欢这辆车。
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事实上，我没有女儿。
告诉您呢，可以更容易地说服您买更贵的车，对我也意味着更多的钱。
　　顾客：你现在开什么车？
　　销售人员：我知道您会问。
我刚在这儿买了一辆新款3502。
那是好车！
如暴查以的话，我想劝您买那辆，因为我能拿到最多的佣金。
其实我也没有那辆车，我希望这会让您认为我很成功。
　　顾客：这些车看起来不错。
好了，我只想接着看看，如果我需要什么的话，我会找你的。
　　销售人员：没问题。
慢慢看。
在您看的时候，我何不去帮您排Altima的号呢？
这样一旦您找到您喜欢的，我们的动作就可以很快，您也不用花一天时间了。
实际上，在我排Altima的号的同时，我也排了MaxiMa和350Z的号，好说服您购买其中一款。
我会让您以为买更贵的车更实惠，而Attima看起来不是您最好的选择。
　　顾客：好的。
　　销售人员：太好了！
我很快就回来。
您准备好支票。
　　我知道这只是一个故事，但如果每个销售人员都将动机说出来，许多顾客就会听到类似的话，这
很悲哀。
金钱、地位和职位上的愿望只是一种短暂刺激，它们仅仅是成功销售的回报，而不是销售的主要原因
；它们是成功销售的结果，而非根源。
将这些作为你销售的动机当然不能长久地激励你。
　　如果你一直依赖类似的内容维持销售热情，如果你不断地用潜在回报提醒自己来度过艰难时期，
如果你没有先找到自己的销售动机而仅靠那些“打气”产品为销售鼓劲儿，那么，你应该感到惭愧。
你需要改变，趁还不太晚，趁“糖分”还没消失，趁你还没厌恶销售。
　　为了摆脱短暂刺激习惯，你必须定位好你的主要销售动机。
你必须审视内心后回答这个问题：我想取得销售成功的首要原因是什么？
如果你的答案可用外界物质衡量（如金钱、职位、地位），你仍会有销售动力问题，特别是出现困难
的时候。
　　我们都有从事销售的主要原因，总有这么一个动机，使得你在某个时间、某个地点、出于某个原
因、以某种方式开始从事销售。
理想状态是，这个核心动机促使你登上职业销售人员的新高度。
但如果你不知道或者弄错了主要销售动机，你会发现很难保持销售热情。
有时事情进展不顺，工作很难开展，你希望销售成功，但力不从心。
和许多人一样，最后你会放弃，不管被迫还是主动。
　　如果你不花时间弄清你做销售的基本原因，短暂刺激就会滋生。
当你向外界而非内心——能够真正激励你的因素所在——寻求激励时，短暂刺激就会生长、膨胀。
在我销售生涯的早期我就发现了这个。
　　有一次，我参加了一个关于成功的研讨会。
在演讲厅我和几千人站着，捶着胸宣布：“我最棒！
我是胜利者！
”室内的气氛和演讲者的情绪一样高涨。
演讲者简直就是将听众催眠，让我们觉得自己不可征服。
他大声呼吁我们“要有远大理想”，他一遍遍地喊道：“你能战胜一切！
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”当时我们深信不疑。
　　我清楚地记得那个演讲者，他凌驾于听众之上，讲述他由一穷二白开始的致富的故事，使人相信
，在场的每个人都能成就大事。
8小时的激情和身边价值几百美元的资料，使我们觉得离成功又近了一步，感觉到“我是不可征服的
”。
但很快，我就发现这是不够的。
随着时间的流逝，我感到动力在消减。
短暂刺激开始瓦解，现实正在介入。
几周后，有关成功的磁带开始在汽车后座冬眠。
再后来，我只有在研讨会获取了销售能量的淡淡的记忆。
那时，我冥思苦想也搞不明白什么对我的生活是最为重要的。
最终，我意识到，动力不能来自外界，如果想持久的话，它必须来自内心。
　　成功在于你自己　　为了成为更好更热情的销售人员，一个普通客户在我们公司的培训产品和培
训班上一年花费5000美元。
每年听我演讲的销售人员，近1／3以前就是我的听众。
这些数字表明，销售人员确实想成功，他们希望不断受到激励。
他们不是因为培训产品和研讨会有趣才破费，他们只是为了成功。
他们渴望寻找到一剂奇药，使他们能与同事平起平坐，能在任何情况下都保持销售热情，能激发他们
超越平庸。
但许多销售人员并没有意识到，保持销售热情的奥秘在于他们自己，而非最新、最棒的“如何成功”
的商品。
当你清楚你的主要销售动机时，成功之路也就一目了然了。
这是最好的方法。
　　我是个激励型的演讲者，我以此为生。
很明显，我喜欢激励人们，对吧？
但在我的职业演讲生涯中，我明白了一件事：我的培训产品和演讲给人们的只是建议和激情，并不是
不断激励他们实现销售成功的关键。
我可以是全世界最具激励性的人，在演讲中我可以声音最大、话语最鼓舞人，我可以在室内5个大屏
幕上演示最动人的电影片断，我可以让你走钢丝有惊无险，我可以让你知道最先进的销售技术和技巧
，我可以带来地球上最成功的销售人员，让你确信“你可以成功”、“你可以拥有你想要的一切”，
但是，除非你已经明白了自己的主要销售动机，否则我的所作所为留给你的全是短命的短暂刺激，最
终你还是需要别的什么东西或什么人来给你打气。
　　事实上，保持销售热情的惟一方法是首先弄清你的动机、你希望销售成功的内在目的。
这就是为什么在为期几天的培训班中我在第一天至少会留出4个小时让听众认真反省，很多人多年来
从没这样做过。
我让他们把手机、呼机、议程表留在会场，我们乘公车前往海边、公园或山区。
我只留给他们一个要求：思考——想想什么是你人生中最重要的，想想你为什么选择做销售，这和你
人生中最重要的梦想有什么关系，想想你为什么现在还只是一名普通的销售人员，想想你为什么想在
销售这一行成功，想想你为什么会为赢得一个顾客的信任而激动，想想你一年、五年、二十年后的目
标，想想你的生活动机和销售动机。
我让他们想想这些，因为他们的答案是在销售这个职业中获取并保持热情的关键。
　　揭示你的内在动机　　最近，我们全家在加利福尼亚马默斯湖（M ammothlakes）的山间别墅度过
了一个周末。
对我来说，这是一次思考的机会，可以重新审视我的生活、我的公司、我作为销售培训师的职业。
这段时间让我审视自己过去什么样、现在什么样，如此下去，几天、几个月、几年后我希望生活成为
什么样。
我在去山区的公车上思考着这些，在那段时间里，我遵循了一个简单的思考方式，我相信它也会让你

Page 8



第一图书网, tushu007.com
<<拯救你的销售>>

找到并定位好你销售成功的主要动机。
如果你真想成为一名职业销售人员，下面的练习会帮助你永远摆脱短暂刺激，并成为你的热情源泉。
它会帮助你找到维持销售热情、取得销售成功所必需的内在因素，这很关键。
如果你准备好了，关掉手机、呼机和其他任何有可能分散注意力的东西，和我一起踏上公车，认真思
考的时间到了。
　　我要和你分享的是难以置信的私人问题，以下是我自己完成练习后的结果。
这个练习是我的朋友兼客户丹·特里尼德介绍给我的，叫“从80岁往前”。
这个练习让你想像你80岁时的生活，然后描述你的一生。
我想让你明白，我的思考结果只能供你参考，对我重要的东西未必对你重要。
你只需按你的所思所想来完成这个练习。
　　我的“从日口岁往前”练习　　我完成“从80岁往前”练习时45岁。
但我想像自己80岁，回顾人生，以第一人称描述我所经历和目睹的一切。
当你读到我的想法时，开始在空白处、在日记中、在一页白纸上写下你自己的想法。
如果你一直在销售职业中依靠短暂刺激而努力的话，腾出一段时间写完你的想法。
　　我住在哪儿？
我们夫妻二人曾祈祷能在加利福尼亚州拉霍亚市离湛蓝的太平洋不远的地方幸福地生活45年。
现在，晚年的我们常常在拉霍亚市小店密集的人行道上、在阳光明媚的沙滩上散步。
空气清新、海水湛蓝、浪花点点，和1989年我们第一次来到这儿时一样，那时，我们高兴地扭动着脚
趾，因为辽阔的海洋离我们是那么近。
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编辑推荐

　　世界著名销信大师为每一位销售人员指点津，改变限制你销售潜能的心态和习惯。
　　托德·邓肯拥有化腐朽为神奇的能力。
在《拯救你的销售》一书中，他直面那些限制你潜能的心态和习惯，揭示如何改变你的事业和生活。
按照托德的策略行事，你能把你的销售事业提升到一个新高度。
　　——约翰·马克斯韦尔音久（Injoy）集团创始人　　你是否觉得缺乏销售动力，厌烦拜访客户和
打电话？
你是否觉得每天精疲力竭，挑灯夜战，却还有忙不完的工作？
你是否觉得内心亏欠家人，很久没有与他们一起共度周末？
你是否觉得自己茫然无措，事业仿佛撞上了“规模墙”，想再前进一小步都难上加难？
　　这一切都是因为你已经在不知不觉中犯下了一些致命的错误，它们使你的销售之路充满了艰辛。
本书将一一为你剖析销售人员易犯的10种破坏性错误，拯救你陷入瓶颈的销售事业，帮你建立满意的
事业和生活。
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