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们也正在为买房子的事伤脑筋。我的 红发”（我一直这样称呼我太

太）和我很详细地谈论房子的事情，直到最后终于谈到在房子上做多

平方呎的高级

少投资才是合理的。我之所以知道那数字是 合理的”是因为她保证

那是合理的（其实我个人认为那价格与援外的法案极为相似）。

当我们确定要投资在自家屋子的花费后，她说：“亲爱的，假如我

们找到梦想之屋，我是指一切正是我们要的那种房子，那我们还能再

花多少钱在房子上？”这又让我们谈了许多。我们谈了又谈，谈到最后

彼此间达成共识：可以再多花 元，元。现在当你谈到

年可以额外盖

它只可以盖个有屋顶无墙的车棚或是加盖个阳台，而且不能太大也

不会太豪华。但这笔钱在

如此忙碌过，但很显然，我们不能一直住在汽车旅馆里，所以那时我

点。我一辈子从未点到晚上和激励”的课程，每周一到周六，早晨

销售年我和太太搬到达拉斯，接着我立刻着手开课讲授

我们应该投资多少
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它到底值多少

建筑，是的，在 年许多事情是相当不同的。

所以，我们继续找房子，而当她走进第二幢房子时，她便停止了

猎屋之旅 她找到了她要的。

那晚我回到汽车旅馆，她正坐在那张超大尺寸的床上。然而即

使她只是坐在床上，床还是震动得很厉害！我从未看到她这么兴奋

过。她跳起来向我说：“亲爱的，我已找到我们梦想中的家了。它绝对

够华丽！拥有四间卧室的大空间，后院还有非常大的空地，让你可以

盖你一直在谈的那种箭形泳池，每个房间都有单独的壁橱再加上卫

浴设备。”

为了打断她的话，我赶紧插入一个问题。我说：“甜心，先打电话

问问那房子多少钱。”我太太说：“亲爱的，你真的要看到才会相信

吗？但你一定会爱上它的。侧厅很大，屋顶透光而且是天主教堂式

的，停车场大得可以放进两部车及所有的工具。而最好的是，有一块

平方呎的地方可以盖个小办公室，让你可以在那儿写些东西。而

且，亲爱的，主卧室大到我们必须用骑式的吸尘器来完成清扫，我会

让你知道，那真是一间太棒的屋子。”

超出一万八，即在已花出的两万元外再加上一万八。”我说：

我再次打断她：“甜心，那房子到底多少钱？”她回答：“要比预算

我们买

不起那样的房子。”我太太说：“嗯！亲爱的，我知道。但你不用担心，

你对达拉斯的不动产市场不了解，所以我已约了房产商在明天晚上

你下课后，带我们到现场去看一看。这样我们两个人就可以一起看

个仔细，而且可以对此地不动产市场的一般行情有个底。”



别让潜在的顾客愚弄了你

嗯！我会很高兴去看看，但我向你保证那一定远超出我我说：

们的能力。”我太太说：“我知道，但你先不要担心。”

当我们第二天晚上开车到了那房子的私用车道时，我知道我有

了麻烦。而当我们从前门走进去时，我知道我有了大麻烦！这房子实

在漂亮，而且在格局布置上正是我幻想当建筑师时最想要的格局

呀！我很想立刻就买下这房子，但令人遗憾的是，有时你想要的与你

能要的是两回事。

当我完全了解自己的处境时，为了保护自我，我采取了一种方

法，来应对我太太和房产商，这方法就如同你的潜在客户一直以来

对待你整个的职业生涯一样，而且只要你还在推销界奋斗，就会继

续发生。

即使我有兴趣，即使我对这房子感到惊喜，但我还是装得好像

没什么大不了的样子。理由很简单，我真的很怕我老婆和房产商要

联合起来怂恿我去做我心中早就想做但却害怕去做的事，况且他们

知道我现在有空档（因此我就不能以有公事为由予以推托）。我的意

思是我在谈一幢昂贵得远超出我的能力所能负担的房子。为了不使

我自己伤害自己，我装得好像没有任何兴趣。

许多时候你最好的顾客会坚决地拒绝出席约会，因为他不想浪

费“你的或他自己的时间”，而他往往是你最好的客户。其原因很简

单，因为他知道他想要也需要你的产品（注：为了简化，我常用“产

品”这个字眼代替“产品、货物和服务”。）；然而，往往是在这个特别

时刻，客户不能采取任何行动。他不想因为看了现场示范或听了你

的口头演讲而被诱惑。他不愿意一边看着他自己买不起的东西，一

边告诉你不要浪费“你的或他自己的时间”。



如果你不知道如何去安排一次约会，你又能成交什么呢？



要这个东西，所以此时此刻我不想听任何

别让他用“困境”使你逃之夭夭，在顾客说“我没有兴趣”与“我

真的感兴趣但我现在不

的解说”的时候。

许多时候，顾客的处境与我当时由前门走进后做的令我太太感

到惊讶的事时的处境相同。

现在我不会再怪我老婆在我面前演戏，但是基于接下来发生的

事，我一直很怀疑她所做的一切。这家的入口大厅顶上有一组树枝

型装饰灯架。当我们走进前门时，她一句话也没说，但她就一直停在

那里。她慢慢地转向走道，向上看看，露齿而笑，然后继续走。她只需

要做这些就够了。

当我们走进了玻璃屋顶的侧厅，她带着一股热忱说：“亲爱的，

看看这侧厅的采光，你不觉得透下来的光线很灿烂吗？”不等我回

答，她又继续说：“注意你的壁炉，还有在它两侧的书架可以用来装

你的书。”（奇怪，为何一下子全变成了我的东西，真的是攻心为上。）

卧室，

我还未回过神来，她突然喊道：“向后看看这边。”说着飞奔到主

亲爱的，看看这个房间的大小，有许多空间可以放特大号尺

寸的床，另外也可以把我们那两张椅子与桌子放在这个位置。这对

我们来说太完美了，因为你知道我们喜欢早上起床时享受咖啡和安

静。除此之外，再看看衣橱吧！为什么呢？因为即使你像平常一样散

乱，这边的空间也足够堆放。”

呎远。”

接着，她打开后门指着那广阔的后院，说：“看看外边，有许多空

间可以做你想要的那种箭形泳池，我们可以把箭的前端向着车库，

而在另一端的跳水板，距邻居的庭院还会有
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知道，我只是希望能带你去看看一些真正好的东西

平方呎的空间。”当我们回到屋内时，她又

我们走了一段距离，到了车库，她打开车库的门说：“看看这边，

够摆两部车子，而且这边就是我跟你提到的，可以用来盖你想了很

久的那间办公室，约

说：“看清楚，苏西会离家一段时间，因此我们可以有一间一直想要

有的客房。”当旅程结束时，老婆捏着我的手，看着我的眼睛问道：

“亲爱的，你觉得那房子如何？”

问题是：我能说什么？很显然地，我不能说：我不喜欢这房子。”

因为那并非看过后的事实。因此我说：“亲爱的，我喜欢它，它无可挑

剔，是个美丽的家；但是你应该非常清楚我们买不起这样的房子。”

这样会使她感到泄气吗？或像是泼了她一盆冷水？不！一点也

不。她看着我，美丽的眼睛中含着晶莹剔透的泪水，说：“亲爱的，我

（语气暂

停）。现在让我们去看看其他便宜的吧！”（现在，算了吧！你该不会

真的认为她是想让我陷入困境，然后买下这房子吧！难道你真的这

样认为？）

那天晚上，我们没有再多谈有关那房子的事。我们回到汽车旅

馆并且立刻就寝。第二天早上，当我起来在浴室刷牙时（相信你们都

知道当满嘴都是牙膏泡沫时，那就像是残障一样，至少无法表达对

一件事情的观点），她走进来说：“我们会在达拉斯住多久？”

我回答：“嗯，几年吧！”而牙刷还在嘴巴里。她无法了解我含混

不清的回答，所以她又问了一遍：“多久？”这次我拿掉牙刷并回答：

岁，要活 岁，所以是年，我 年。”我太太说：“我是

说真的。”我回答：“我也是。”



或是忽略了

年吗？”我说：

“我向你保证一定会，我爱达拉斯，它恰好在我公事巡回路程的中

元平

我太太说：

我们将在此住上至少 年。但为何你要问是否

年，那么年呢？”我太太说：“若我们在此地只住

房子的原

价，她忘了我们原来讲明在房子上的花费超过两万元会太多的约

定，她忘了利息、保险、税金。）

元分我说： 年，平均每年是 元。”她又说：“那每

元。”她又说：“那每天多少？”我说：“嘿，得月多少？”我说：“每月

元；但你问了吧！亲爱的，你的算术跟我一样好的，一天是花费

这么多的问题到底要做什么？”我太太说：“亲爱的，我能再问你一个

问题吗？”

当然可以啊！”

现在，我察觉她站在那里，整整五呎又二分之一时，眨着眼睛带

着一副要我“注意”的样子，脸上露出微笑。我想我是处于被强迫接

受的处境，但我又另外做不了什么。我说：“为什么不

亲爱的，你能每天再多花 元使一个妻子变成一个快

乐的妻子吗？”猜猜看现在我们住在哪里？

这故事说明了许多要点、技巧及心理层面因素。

第一，我知道我太太在迫使我就范，但我除了恼羞成怒外，一点

办法也没有。就如同你在推销时碰到的大多数人一样，我不可能对

我太太采取这之中的任何一种方法。真正好的技巧由真正好的人手

使用，是无可匹敌的（你不可能是一种人格的人而同时又是另一种

人格的推销员）。

她敲定了这笔交易

我太太说：“亲爱的，你想我们会在这里住上

点，我讨厌搬家

均下来每年要多少钱呢？”（她忘了



转换成你自己的情况来使用

”成交法；因为在

我所说的是真实故事，因为我想要你做许多事。首先，我要你将

这故事转换成你自己的情况来使用，我把我太太用在我身上的策略

称作“ 年有一个叫菲特列克 雪尔顿的

男人在他的书中描述过此种方法。我太太就是在某次旁听我的训练

课程时学到这个方法。当她听到这个成交法时，立刻记下，而后衡量

她的状况条件及需要，直接予以应用。

听觉障碍

这故事里的第二课，是我太太为了某些奇怪的理由，故意装着

有听觉障碍，而我从未注意到。我不断说：“太多钱，买不起，不感兴

趣，买不起，不感兴趣。”一整天，我不认为她听得进去我说的任何一

个字。她早已决定要那房子，也不想听任何反对她买那房子的意见。

我相信大多数的推销员在顾客说不感兴趣时，有必要装得像重听一

样。

用这样的方式来想吧！当顾客说“太贵”或 不感兴趣”时，他只

是在用言语暗示他不会用大把钞票换你给予的小惠。在这些个案

中，要像我太太一样，装得有点重听。

另一个同时使我产生这想法的因素是，我老婆在整个过程中，

没有一次变得退缩、好争辩或是与我处于敌对立场。在整个过程中，

我老婆极亲切而又极度乐观地认为她将敲定这笔交易。当我在谈钱

时，她一点也不和我争辩，这是件好事；因为争辩常造成对方产生敌



对的情绪，而且我相信在敌对下同时又能产生正面影响是很难的。

第二，我太太是个乐观派，同时她知道我也是。她很自信我可以

藉由得到另一口头约定或做成另一笔交易来付出更多钱在房子上。

你也是一样，要乐观，要相信你的顾客有能力买得起。在许多的例子

中，推销员的期望对顾客的决策具有直接的影响，是不争的事实。要

期望每次的会面都能成交（接下来就更多吧）。

第三，她问了我一大堆问题，很明显地她是在引导我去相信我

们不但买得起而且应该买那房子。用问问题的方式比用告知的方式

实用得更多。那就像是苏格拉底的诘问法（其实是苏格拉底之后才

发明的），医生、律师、会计师、侦探及各行各业的杰出人士常使用这

方法。

她的目标明确

元的交易。在她第四，我太太很清楚她就是要做成这笔

元的想法。身为一个出色的女推销员，她早已熟

主题是明确的。她必须做成这笔

万元的订单。你的销售是在你明白你要卖给顾客在特

万元而非你的

开始找房子前，她就已经把我出的最高价给推翻了；她甚至强迫我

接受再多出

知对一已决定的事情是不需要给予对方任何争议的空间。

元的交易。若你是从事

不动产业，而你的顾客告诉你他最多能出 万元，那你要明白你刚

得到一笔

定地点的特定房子，而要使房主接受买方提出的低于其卖价的买价

时才成交。

成交是在顾客想要与需要时达成的，但要在

顾客所说的 万元下成交。如果你明白地了解只需要完成的是
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万元，那么工作会容易得多。实际上，你的顾客

元加上房子的

万元的成交价，而你跟这件事只是有一点关系甚至毫无

万元的交易而非

得到了

关系。他自己的需要使他想与你或委托人完成这交易。

投资 元，那么你实际得到的交

同样的事情必须能被应用在市场的任何产品上。若你的顾客想

元，而实际上他的需要是达到

易总额是远超出这顾客在心里早已决定想要的总额。

元加上

就像我说的，我太太现在所要做的推销，就是只卖这

元。她知道如果我们谈到的是

元，而且把它细

原价加上税金、保险和利息，那么我一定会感到在财务状况上是吃

不消的。想到这样，所以她只谈到这多出的

道格拉斯

分成这样小的额度，这样就连财务计划都不需要了。一位推销员训

练讲师 爱德华称此种方法为“荒谬的归纳”。

去满足她的要求，她知道在力所能及的范围内我会尽一切力

同时她也知道我能以工作的更努力、卖更多的东西，或是再多演讲

几场来支付房子的花费。最后，我太太对于我们的预算能力下了很

大的工夫去研究，使她能明确掌握不管钱是多久付一次或是以什么

方式来付，其实都可以算成是每天都在负担来维持生计。她只是把

它变成以每天的方式来计算，换算成数字使我看得懂并觉得足以负

担得起。她并未让为何我们要买这房子这件事成为讨论如何买这房

子的绊脚石。



了解有关顾客的一些事

第五，你不可能像我太太了解我一般地了解顾客，但你必须尽

最大的努力去得到更多的资料。另外我太太也知道许多我心中想要

的东西，例如，她知道我小时候曾经一时怒起夸下以后要盖一座很

大的泳池的话。事情是这样的：少年时候我住在密西西比州的亚祝

城，有一天一位朋友邀我陪他到一个乡村俱乐部去游泳，那是城内

唯一有泳池的地方。在那炎热的夏天我一个人骑单车到俱乐部，我

已把泳裤穿在身上，这样到了以后就可以立刻游泳。我朋友一直没

有出现，所以我就先跳到泳池里去了。这时一位正在打高尔夫的俱

乐部会员从泳池旁走过，他看到了我而且知道我不是会员，所以他

冲过来把我拉到了池外。第二天他“邀”我到他办公室去谈话。我一

辈子从未那样害怕过，我很怕去会如何，但更怕不去的后果。坦白地

说，我认为我将因我的罪行而坐牢。

他对我非常苛刻。实际上，我被他骂到哭出来才走的！那天我发

了重誓：有一天我一定要盖一座比密西西比州亚祝城乡村俱乐部的

泳池还大的泳池。

我是在气愤的状况下发了这个誓，但我并不认为会做得到。然

而，当我的人生开始好转，事业开始起飞的时候，我的梦又重回脑

海。而在 年我真的就在我家后院盖了一座比密西西比州亚祝

城乡村俱乐部的泳池刚好长一呎的泳池。

我所提示的都是基本的事项。尽可能去了解顾客的一切，并从

中发现契机营造利益。学习如何利用音调的抑扬顿挫，这也是贯穿

全书的主题之一。化整为零，使高价经过平均分担而令人感觉合理。

对销售深抱乐观，而听不见任何有障碍的事。以问问题来确定问题

症结并引导顾客作出决策。找到他真正需要的东西来满足他以解决



屋子里缺的东西

问题症结，并让他知道如何利用你的产品解决他的问题。

第六，当我从南卡罗莱纳州的哥伦比亚城搬到达拉斯时，我跟

我太太在买下一栋房子时约法三章：她可以决定房子的形式、地点、

材质及使家中居住人性化的小配件等事项，而我只要求有三件东

西：

第一，我想要我一直提到的那种箭形泳池。

第二，我想要一间小工作室，这样我便能动笔写我一直说要写

的书。

第三，我要一条圆环车道。

我们买这栋房子时，它有许多美丽的外观，但缺少了三样东西。

现在，读者诸君，我讲到这里你应该知道是少了哪三样。然而，我的

太太，那位女推销员却能很明白仔细地告诉我哪里可以盖泳池，哪

里可以盖小工作室而哪里又有可铺圆环车道的位置。

这真的是一个重点。许多时候，顾客会向你询问一些非常特殊

的物品。如果你刚好有他要的东西，你就应该让他买下来。但请记

住，许多人之所以不知道他们要什么是因为他们不知道什么是有用

的。简言之，如你不能刚好达到某一要求，切勿假设客户是坚决地不

会再以其他条件为考量。我们偶尔在购物时会因想找一件特定东西

但因找不到就连带不买其他东西。单单因为这房子没有我要的东西

并不表示这房子不值得买。而我太太只指出我们可以自己后来再加

盖，而且可以盖成我们想要的样式而非建筑商盖的那样子。这例子

可以用来说明运用想象力帮助顾客得到他所要的。



重要中的重要

任何

这是一本专为推销员而写的书。第一章清楚地说明这一本谈到

说服力的书对不管想以何种方法去说服别人的人的帮助都非常大

（不论是母亲、老师、牙医、丈夫、部长、教练、警察、推销员

人）

我设法从个人经验和重大研究中累积得来的信息，加上你个

为了能使本书的使用效果达到最大，你务必完全按照我太太对

我的方式来做。你必须把我所说的和你的产品特性予以结合，转化

成可供你的个案状况使用。如此你就拥有销售世界中最好的两件

事

人所拥有的属于你的特别方式、生活经验、产品、客户及销售个案的

知识。

是的，你必须有笔和速记便条纸以便于从书中获取你需要

最大的收益。本书很容易阅读，因为包含了许多例子、插图、故事。它

不是一本业务手册，而是一本工作指南，是设计用来使你参与学习

而非只是阅读。

多个

因为这本书是以叙事体风格编写的，配以内容完整的对话，充

满幽默感，读起来容易了解又愉快。另外，这份原稿包含了

问题，以及将近

明了超过

个故事，以模拟方式及轶事贯穿全书，生动地说

多种销售程序、技巧及成交方法。



你永远不可能读完整本书

你第一次读此书时，建议你先快速浏览，手上拿着笔，将那些真

的吸引你的部分加以批注画线。不要加以分析，而是尽可能快速地

浏览一遍，如此你才能从书中得到完整的信息与整体性的观点。

读第二遍时，你需要速记便条纸，大约要与本书同一尺寸以便

携带。我鼓励你在做笔记时使用与本书章节相同的名称，如此当读

完第二遍时你便有一本“你的成交秘诀”了。

另外，读第二遍时，你一定会边读边停下来记录因读此书而受

到启发的可用在你自己的销售生涯或个人生活上的观念。读第二遍

因为是深读，所以会耗很长的时间，而且你会深入其中。你要做的不

是多快读完，而是从书中得到了什么启发。

若你读第三遍，则会让你对本书有个更全面的了解，而你自己

会再多加入一些笔记和观念到这本书中。这一次一样会读得很慢，

但请记住，你是拿时间来投资而非在浪费时间。附带提到的是，我极

力建议你要在早上很早、晚上较晚时，要不就是在周末读它。千万不

要挪用你的工作时间（因为书会等待，而顾客不会等）。

读第四遍的效果会使你更清楚本书提到的 多个问题，我写

本书里的问题是随手就写下来的（里面的对话和程序常常会反映出

我个人的销售经验）。就像我在本书中所反映的，以问题来说明如何

销售，很明显地对我来说是一种生活方式。读很多遍的另一个好处

是，你会在不知不觉中习惯用这种方法念书。你念书的效果会大大

地增进。

即使你读完了四遍，你还是会想把本书带在身边作为一部工具

书。许多的问题、程序、技巧和成交方法是需要重复阅读才能将它们

熟记在脑中，而成为你生活的一部分。接下来再继续读吧！



开始学习

停！除非你手上有我要你准备的笔，否则别再读下去。在书中你

和我将参与一种诱导式的学习经验，能使任何你想卖的东西都能卖

得比以前更多。从开始读到最后你都需要一支笔，因为实际上你会

在每一页去做圈点、画线、标记。本书易读又有趣，但身为作者的我，

主要目的并非向你报告或取悦你，而是希望你能深入此种成长和行

动的过程中，藉此也会得到启发和实质的报酬。

若现在你手上已准备了笔，那我们就可以开始学习成长。若你

还没有，容我问你一个问题：你是因为好奇？听说过作者？找寻奇迹？

还是你想要使更多的交易成交或是更能说服他人使之采取特定的

行动？

我期望就是若是最后一个 你走运了，因为这本书的方

法、技巧都经那些成功的人证实有用，相信也会对你有用；但前提是

你必须知行合一。那是个很大的假设，那也是你未来的许多销售面
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