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内容概要

杰里阿卡夫是美国销售实战领军人物，学习他的销售理念和方法几乎成为每个美国销售员的必修课。
应辉瑞制药公司(Pfizer)的请求，阿卡夫联合畅销书作家维利伍德创作了本书，作为辉瑞公司训练销售
团队，或其他销售员自我提升的范本。
阿卡夫说：“在医药销售领域，销售人员常常与他们的销售对象——医生——只能交谈两到三分钟的
时间，在这么短的时间内你可以表述什么内容呢？‘你好,我是杰尔阿卡夫,我想和你谈谈我们新开发
的药品⋯⋯’很明显，这样的交流不会有什么成效。”相反，成功的销售员总会把“做销售”变成“
交朋友”，他们信奉：先交朋友，后做销售，边做销售，边交朋友。利用这种方法，销售人员与他们
的潜在客户、客户每次都能开展富有成效的交流。
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作者简介

杰里阿卡夫
Delta Point公司总裁、达特茅斯埃莫斯塔克商学院董事。致力于帮助各行业公司寻找销售他们产品的富
有新意和创意的方法。
沃利伍德
职业作家，商业杂志编辑。
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精彩短评

1、老哥推荐给我看的书，没想到老哥竟然有纸质版。虽然我不是销售，但是书中很对待人接物的建
议很受益！后面销售培训对非专业领域的人可以略过。
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