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内容概要

《销售的五大金科玉律》是经过测试而证明有效的。
这些方法能帮助你提高业绩。
 无论你是新进或经验老到的销售人员，这本书都能帮助你。
这些方法正是当今许多顶尖销售人员所使用的。
《销售的五大金科玉律》能帮助你约到面谈的机会，提高成交率，获得更多合约。
作者有35年的训练销售人员的经验，他将上千个销售的好点子及想法融汇为五大金科玉律，而且是用
很多实际销售工作的例子说明的。
 通过《销售的五大金科玉律》这本书，你会觉得作者是在一步一步地帮助你： 如何做计划；准备见
什么人；怎么样才能见到你的顾客； 如何得到他们的注意；怎样才能使他们感兴趣；怎样使他们想要
你的产品；如何让他们信服产品的价值，以及如何成交。
更宝贵的是，这本书能增加你的热忱，提升你的工作士气，更肯定自己成就的价值。
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第一章他们发现我不会推销，便请我
当销售经理
第二章假如你不了解自己的产品，怎
么向别人销售呢
第三章产品知识对销售人员有什么
好处
第四章产品知识――你也许会讲太
多，却不可能知道太多
第五章销售人员应如何了解顾客
第六章“售前准备”是什么？
如何运用
这个方法来达成更多业绩
第七章如何收集能辅助业务谈话的
相关资料
第八章一般销售都需经过行销过程
的五个步骤
第九章如何建立和谐的气氛
第十章遵守这十五个规则，你便能随
时赢得注意
第十一章假如你的产品能为顾客带
来益处，就不难引起对方的
兴趣
第十二章这些规则会帮助你引发并
保持顾客的兴趣
第十三章使顾客相信，你的产品真会
为他们带来好处
第十四章说服顾客并不难，只要遵循
原则
第十五章许多销售人员在该注意听
的时候，却只顾讲话
第十六章每个一流的销售高手都要
用到这些规则，否则就会退
到平庸的地位
第十七章提出事实，但强调益处
第十八章你的声明需要事实来证明
第十九章使用实例――这会为你带
来奇迹
第二十章如何使实例更具力量
第二十一章保守的说法极具说服力
第二十二章少讲――多示范
第二十三章把示范当成真正的销售
工具
第二十四章利用表演技术，使商品介
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绍显得更精彩
第二十五章如何引发购买动机
第二十六章动机起自需求
第二十七章什么叫具体――为什么
要现在提及
第二十八章你能描绘出“语言影像”
吗？
假如不能，付出一点
代价学习会颇有收获
第二十九章有意识的业务人员，都会
诉诸他人的意识。
这并不
困难，为什么不做做看
第三十章这些规则能帮助你极生动
地把语言影像描绘出来
第三十一章如何在适当时机完成交易
第三十二章注意购买的信号
第三十三章成交试探能制造奇迹
第三十四章成交的秘诀
第三十五章如何使用“衡量成交”法
第三十六章用“次要理由”要求成交
第三十七章完成交易的几项原则
第三十八章成交法则结论
第三十九章如何答复反对理由
第四十章要知道该在什么时候答复
反对理由
第四十一章答复反对理由的五种方
法
第四十二章 回答反对理由的几个原
则
第四十三章假如你被拒绝了，接下去
要怎么办
第四十四章学习如何能增加业绩
第四十五章养成良好的销售习惯，其
实不是件容易的工作
第四十六章使用原则，否则达不到目
标
第四十七章你会不会运用这些应该
使用的方法呢？
假如不
会，为什么
第四十八章你需要一股力量去表现
奇迹
第四十九章你每天只有二十四小时
――你知道该如何使用吗
第五十章销售工作并不适合懒人
第五十一章如何造访更多人
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第五十二章你也得多动脑筋
第五十三章要快！
但要快得有效率
第五十四章没有人可以帮你做――
这是你个人的工作
第五十五章要对工作有热忱
第五十六章你必须相信奇迹
第五十七章让我们学习“如何销售自
己”
第五十八章真诚地赞美别人，因为赞
美会给你财富
第五十九章如何争取升迁机会
第六十章我们将走向何处
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