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前言

我的富爸爸说：“你的财富、权力和幸福都会随着你的沟通能力的提高而越聚越多。
”——罗伯特·清崎穷爸爸的建议我从越南战场上回来时，觉得是该决定到底要听谁的意见的时候了
。
我是该跟随富爸爸的脚步呢，还是要继续走穷爸爸的老路？
穷爸爸说：“你应该再回学校读书，拿一个硕士学位。
”我问他为什么要拿硕士学位，他说：“这样你就能在Gs评分中拿到高分，就能找到一份薪水较高的
工作。
”于是我问他：“什么是GS评分呢？
”穷爸爸接着解释说，GS就是指“政府服务（GovernmentService）”，高学历有助于拿到更高的GS评
分，而更高的Gs评分就意味着更高的薪水。
当时我还在美国海军陆战队服役，从一个政府机构换到另一个政府机构，对我来说实在谈不上是什么
更好的选择。
我很喜欢海军，但是我并不喜欢政府机构的人事制度，在那里，提拔一个人总是要看他的资历、学历
、工作年限和其他个人无法把握的因素。
我就曾目睹很多能力很差的官员得到了提拔，而能力比他们强的人反而只能原地踏步，前者都是些“
唯命是从”的人，而绝非出色的领导者。
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内容概要

　　在《富爸爸发现你的销售力》中，他通过对商业领域的观察、理解和实践，以新颖，独特又通俗
的拟人手法，提供了一种出色的销售培训计划，还讲授了许多可以立刻上手操作的技巧：教你如何识
别你属于哪个"品种"，如何迅速发现、定位和提高你的销售技巧：还揭示出5种简明易懂又至关重要的
创收技能，教你如何发展源源不断的优质客户，始终把财运掌握在自己手中。
生活就是一场销售秀，每个人都在做推销：你销售的可以是一种生活态度、一种价值观，当然也可能
是任何一种产品或服务。
“富爸爸”认为，只有发现自己的销售能力和沟通能力。
才能提高财商，最终赢得财富。
《富爸爸发现你的销售力》作者辛格在销售界闯荡30年，曾多次荣获“全美销售冠军”。
作为“富爸爸”顾问之一，他在《富爸爸发现你的销售力》中从销售的角度阐释了富爸爸的创富理念
。
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作者简介

作者：(美国)辛格 译者：萧明布莱尔·辛格，资深作家、演说家，他积极推动当今商业领域中个人和
组织机构的行为变迁，作为“富爸爸”顾问之一，负责传授商业领域所需要的首要技巧——推销技巧
。
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章节摘录

第1章你是一只销售狗吗时间到了！
答案就要揭晓了。
一连几个月辛苦的工作、等待、期盼和猜测在短短几分钟之后就要有一个结果了。
你生活在一个黑白分明的奇异世界。
在这里，亚军得不到任何奖品。
这是一场要么皆大欢喜、要么全盘皆输的游戏，胜者为王、败者为寇。
虽然我们的行业术语既复杂又精细，但实际上真正有分量的只有两个词——“行”与“不行”。
在等待最终答案的时刻，你的脑子里不禁回想起这几个月里所发生的一切⋯⋯这一切开始于3个月前
的一天，在一个拥挤的电梯里，你的朋友递给你一张小纸片，上面写着一个人名和一个电话号码。
“给他们打个电话，”你的朋友说，“我想他们可能会感兴趣的。
”于是，游戏开始了⋯⋯你开始了初次联络——冲破超级难缠的私人助理这道防线，最终联系到了你
要找的决策人。
接下来是一次次的会谈，无数封的电子邮件。
在一次关键性的电话会议中，终于出现了转折点，你引起了他们的兴趣，现在只差最后一步了。
很快就要作最后陈述了。
你调查过你的竞争对手，如果不出意外的话，你知道这笔生意就是你的了。
在陈述过程中，你处于最佳状态，你的举止很稳健，你的言辞有理有力。
在灯光柔和的会议厅里，你一边陈述，一边配以优雅得体的肢体语言，你通过精心雕琢的演讲让在座
的人充分理解了你的观点。
一切都完美无缺，直到你要面对“提问”的那一刻。
你的同事听到“提问”时几乎都倒吸一口凉气，不过你站得笔直，用你那招牌式的镇定自若的风格对
答如流。
问题很刁钻，但是你已经做了精心的准备与演练。
在座的人没有一个能看出你心里正在犯嘀咕。
或者他们看出了什么破绽？
你刚才是不是不应该这样回答？
这些假设、但是和也许都是事后诸葛亮，当你那里等待“陪审团”宣布最后裁决时，脑子里就一直在
追悔之前自认为表现不佳的地方。
现在，你没有说话的机会了，你不能再补充了，只能焦虑不安地等待。
你所有的努力都要看在这栋曼哈顿摩天大楼的30层、在身后这道紧闭的会议室大门里刚刚完成的这场
讨论。
你看着挂钟，看着秒针在滴答转动。
你几乎能感受到现在那边正在举手表决。
表决统计完毕，结果出来了。
电话铃声让你从思绪中惊醒过来。
你冲过去听最后的结果，匆忙中差点撞到桌子上——你太想知道答案了，这种煎熬比被拒绝还让你无
法忍受！
就在这时，你设法让自己平静下来，集中精神，恢复了冷静的表情，作了一次深呼吸：“嘿，如果我
拿到了，那很好；如果没拿到，大不了明天从头再来。
”铃声响过多次之后，你才拿起听筒，尽最大努力用一种愉快的声音说：“你好。
”这样的情景是不是很熟悉？
应该是的。
我们都有过这样的经历。
这是战斗中的生活。
这是一场不间断的、让人没有喘息余地的角逐。
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在一次次胜利中间夹杂着许多次失败和拒绝，在喜悦、期待、得意与兴奋之中往往夹杂着恐惧、拒绝
和失望。
前一分钟你可能还觉得自己高大无比、刀枪不入，可转眼之间，你又觉得自己像个呆头呆脑的傻瓜！
但是，正是这种角逐中的刺激有一种说不清、道不明的吸引力，一次次把我们拉回到游戏中来。
许多推销员私底下常说，销售行业的生活简直就是“狗一样的生活”。
不过在这种嘲讽中却隐藏着你可能想不到的真理。
作为销售人员，我们和那些犬科朋友确实有许多相似之处。
比如，你是否观察过狗追木棍的情形？
你拾起一根木棍，把它扔到茂密绿草地的另一端。
你的狗会立即冲出去，伸着舌头、淌着口水、扑扇着耳朵，飞身掠过一簇簇雏菊和喇叭花，全身的肌
肉都绷得紧紧的，不顾一切地去追逐那根木棍。
狗嘴咧得大大的，仿佛是在开心地大笑，它兴奋无比，这一刻对它来说简直就像置身于天堂。
所有出门前的烦琐准备，所有的恳求和讨好，所有前往公园的劳累都值了——这只狗的生活乐趣就在
于追逐木棍！
你有没有问过自己：“是什么让狗如此热爱追逐木棍的游戏？
”你有没有问过自己：“我为什么要不断地追逐订单？
”如果你观察过狗是怎么不停地恳求人扔一个球或是一根木棍让它追的，你就会明白推销员和狗之间
都有哪些相似之处。
狗会一次次地把沾满口水的木棍叼到不相干的人脚下。
它用自己的方式洞察到，这个人最终肯定会把棍子拿起来，给它扔出去。
虽然很多时候它被置之不理，或被拒绝，可是下一次它仍会以同样的热情和期待提出同样的要求。
孩子们也是一样。
我的儿子本杰明一旦想要做什么事情，也是这种劲头。
“爸爸，你来和我玩好吗？
”“好的，本，等我把这个打完了就和你玩。
”“爸爸，你现在可以和我玩了吗？
”“好的，本，我说过就一分钟。
”“爸爸，一分钟还没到吗？
”如果你曾经请求过一个人，曾经试图劝说过一个人，曾经和一个人谈判，曾经操纵甚至控制一个人
的想法，那么你就做过推销。
事实上，如果你真的喜欢那种情形下胜券在握的感觉，那你可能和我们的犬科朋友有意想不到的相似
之处，没准你还能从它身上学到很多东西呢。
你很可能就是我所说的“销售狗”。
事实是，销售狗的生活是一种了不起的生活。
世界冠军级销售狗都是我们这个时代里最受人尊敬、薪水最高、最受追捧的企业英才。
没有销售狗，企业就无法生存；没有出色的销售狗，企业就不会欣欣向荣。
几乎所有不同凡响的企业领导人、成功的企业家和优秀的投资家都把他们的成功归结于他们所接受过
的销售培训和他们获得的销售经验。
能以热情、智慧和技巧获取或猎取自己的目标，是一种独特的、宝贵的才能。
毫无疑问，你对推销、游说或谈判越是内行，就越容易敲开财富、人际关系和机遇的大门。
你得到的回报是大量的现金提成、不断扩展的人际网络、各种各样的赞美与荣誉、自由自在无拘无束
的生活方式。
不管你是谦恭安静的，还是善于沟通、热情洋溢的，或是很有手段和智慧的，也不管你是做公司销售
，还是做网络营销，或者是做房地产、保险、零售等独立营销的，总之，上面提到的一切都将成为你
做推销的回报。
成功的关键不是努力去复制别人的特殊方式，而是去学习如何发掘自己的独特潜质。
所以，首先，你必须要认清自己的品种。
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在接下来的几个章节中，我们将对每一种狗的特点进行重点介绍。
当你知道了自己属于哪一种销售狗之后，你就可以大把大把赚钱，过自己想过的生活。
你要了解自己天生的强项，这样你就能利用它们为自己赢得有利的结果。
你还要看到自己天生的薄弱环节，学会如何去规避这些弱点，或者想办法弥补弱点，这样你就能在生
活的各个方面都得到“行”的答复。
如果你决心去学习出色的销售狗所掌握的本事，你就能拥有你渴望拥有的一切财富。
由于销售是一个团体项目，所以你一定要知道你的合作伙伴都有什么本领，都属于什么品种，这决定
着你是否能取得成功。
任何一个和你的目标客户有关联的人都是你团队中的一员。
不管你是一名销售经理还是销售团队中的普通一员，能确定同事的品种对你来说都有着非同寻常的意
义。
你将明白如何理解你周围的人，如何把这种认识转变成惊人的成果。
注意：不是所有人都是一只狗！
我说的不是猫，不是马，也不是小鸟。
如果你是一只狗，就要会打猎。
至于别的动物，我就不得而知了。
在你的内心深处，是否感受到了一点犬科的冲动？
你还不确定自己是不是一只销售狗吗？
来看看下面这些问题：·当目标客户对你说“行”的时候，你会感到激动吗？
·有时候“打猎”的过程是不是比“猎物”带来的感觉更好？
·你会放弃一点提成来换取名声、赞美和认可吗？
·你是否生来就有一种坚持不懈的性情？
·你听到一个好故事时会被打动吗？
·你有一种试图说服他人的倾向吗？
·在和一群人谈论一个感兴趣的话题时，你会发现自己的声音变高了，情绪也变激动了吗？
·你会时而把自己看成是传奇人物，时而又把自己视为呆头呆脑的傻瓜吗？
·有时候，你会觉得受人瞩目是一种乐趣吗？
·你会花时间试图弄清楚别人的心思吗？
·你爱赢吗？
如果你对上述一部分问题给出的答案是“是”，那你可能就是一只热诚的销售狗，有赚大钱的潜力。
你要做的不过是了解自己所属的品种，学习其他品种的优点，然后依照那个一目了然、却很有效的模
式采取行动，而这个模式的缔造者就是眼下正躺在你厨房一角的那只心满意足的狗。
所有的狗都有能力去打猎、推销和赢得胜利，但是实际上有的做得到，有的则做不到。
让我们来学习一下怎样才能“追到木棍”吧，你准备好了吗？
让我给你们讲一个冠军级销售狗的故事。
没有魔法，没有机关，而且他推销的服务项目在竞争中也没有特别能打动人的地方。
只不过，他是一只销售狗。
多年前，他在得克萨斯的奥斯汀推销医疗保险。
他把自己的目标客户定位为新成立的企业，这些企业需要为员工购买医疗保险。
他偶然看到了一间小办公室，从外面可以看到房间里面有十几个人正在忙忙碌碌、跑来跑去地组装电
脑。
办公室的桌子上堆满了线路板和各种机箱。
他提出要见主管，于是有人把他带到了一个20多岁的年轻人面前，这个年轻人当时正坐在一张桌子后
工作。
他了解到这个年轻人刚刚从得克萨斯大学毕业，决心建立自己的公司，专门组装个人电脑。
我的朋友——也就是这只销售狗——预感到这个年轻人构想的公司会有一番大作为。
问题在于，这只销售狗服务的保险公司规定，不接纳雇员少于50人的公司作为投保对象，而这位年轻
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的个人电脑业务新秀只有16名雇员。
对我的朋友来说，真正的销售战打响了。
他找到自己的经理和有关部门，找了他能找的所有人，尽力破除这个政策上的限制。
他的老板说“不”，但是对一只真正的销售狗来说，这意味着“冲”！
经过一番猛烈的推销攻势，并对一些规定进行调整后，他终于拿下了这家企业的保单。
不到一年的时间，这家只有16名雇员的小公司就发展成为拥有500名雇员的大企业！
而当时在桌子后面工作的那个年轻人就是迈克尔·戴尔，如今他的公司已经成了一个传奇。
这是一个非常有价值的经验：要成为一只了不起的销售狗，你有时候就必须跳过栏杆去争取目标。
你必须愿意改变规则，牺牲一些不可侵犯的规则来换取最好的交易。
许多时候这意味着最艰难的推销就是向自己的团队或公司推销自己的观点。
如果这对所有人都有利，而且是合情合理又合法的，那么就不要在听到第一声“不”时畏缩不前。
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媒体关注与评论

“富爸爸”系列已发行109个国家和地区，总销量超过2900万册！
销售是沟通。
真正的销售是要付出关心、认真聆听、解决问题、为你的客户提供服务。
　　——富爸爸我的富爸爸说：“你的财富、你的权力还有你的幸福都会随着你的沟通能力的提高而
越聚越多。
”　　——罗伯特·清崎在我还是个孩子的时候就被告知，如果我想变得富有，就必须学会如何与人
合作，学会如何进行推销。
有了销售的能力，也就有了随时随地创造收入的能力。
销售是所有商务活动的主动脉。
　　——布莱尔·辛格
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