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本书集销售技巧和销售培训为一体，由施乐（Xerox）公司前第一销售员哈尔?贝克尔（
Hal Becker）所著，同时他还是美国顶级销售员之一。

本书包含了很多实用的销售信息，很多已经被经验丰富的销售员遗忘，而恰恰是这些容
易被忽略的技巧才能带来巨大财富，也是销售新人必须掌握的技巧，它帮助人们培养独
特且有效的销售方法，树立目标，发现适合自己的销售策略。书的最后是目标测验题，
使读者巩固已掌握的方法。

这本书可谓每个销售员必备的图书。

1.
本书由获得“国际演讲协会”颁发“卓越沟通领导奖”、30位世界顶级专业销售培训师
之一，IBM、迪士尼、纽约人寿和美国联合航空公司等众多名企销售课程特聘专家哈尔
?贝克尔撰写。

2.
本书获美国NBA骑士队总裁伦恩?考莫洛斯基、美国商会执行委员会主席米克?弗莱明、
美国保险公司总裁乔恩?戴蒙德联合推荐。

3.
本书讲述了世界顶尖销售员的6大销售法则、7种拒绝及应对方式，首创课后测试环节，
让你真正掌握高手的不传之秘，帮你带来巨大财富的同时，也带给你独有的销售技巧。

作者介绍: 

哈尔·贝克尔（Hal
Becker），是全美著名销售、客户服务、谈判专家。他每年受邀在140多家企业单位讲
授商业销售课题或提供商业咨询服务，他的客户包括IBM、迪士尼、纽约人寿、美国联
合航空公司、威瑞森公司、美国电话电报公司以及数百家公司和机构。

22岁时，哈尔就在施乐公司全美11000名推销员中脱颖而出，成了施乐的销售冠军。6
年之后，即1983年，他被诊断出了晚期癌症；而此时他才成立Direct
Opinions公司数月而已。Direct
Opinions公司是美国最早的一家电话推销公司，在美国和加拿大境内每年打出电话数量
超过200万个。1990年，哈尔卖掉了公司，开始在全世界范围内做演讲并担任顾问工作
。

哈尔写的《我能占用您5分钟时间吗？》这本书已经再版21次，被许多公司视作销售圣
经。

哈尔是《华尔街日报》、《商业周刊》、《公司》、《国家商业》等主流媒体的常客，
还在全球数以百计的报纸、电台和电视台上露面，在45家报刊上同时发表文章。

哈尔荣获“国际演讲协会”颁发的“卓越沟通领导奖”，这个奖项全世界只有8位获得
者。

南希·特劳姆（Nancy
Traum）一直致力于非盈利事业。从政府部门到大学，她均被视作组织发展专家。南希
最近的职务是梭伦商会的总裁兼CEO。她曾负责梭伦商会及其他任职公司的产品和服务
的销售，市场经验丰富。在与哈尔?贝克尔共事期间，南希从哈尔身上学到很多销售方
面的知识。

南希是继续教育的忠实拥趸，她拿到了传播专业的学士学位、心理学硕士学位，专项是



多样性管理。她还是一位出色的管理专家。
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评论

知易行难

-----------------------------
这点内容写成200+的书，不是浪费纸张么！说什么世界顶级专业销售培训师就总结出
这么些的只言片语，我也是呵呵了。

-----------------------------
实用技巧很多

-----------------------------
都是简短易懂的，只有一线的销售才懂，知易行难

-----------------------------
内容看起来很简短，其实都是击中要点，只有资深销售员才懂！对于提升、完善自己是
必不可少的好书！
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