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内容简介：

从简单的心态转变，掌握销售的艺术，学会“享用猎物”。

销售帝国D2D Experts的创始人兼首席执行官山姆·塔格特（Sam Taggart）的“战斗”指南，教你达成超乎想象的交易。

 就在十年前，山姆·塔格特(Sam Taggart)还是一个挨家挨户推销太阳能和报警系统的推销员，每天被拒之门外的次数简直数不过来。可是现在，山姆已然是D2D Experts的创始人兼首席执行官，这个价值七位数的销售帝国为3万多名活跃用户提供过培训。

在这本实用的指南中，山姆教导读者成为“食肉型”销售者（sales carnivores），也就是拥有无限潜力的征服者，避免成为“食草型”（herbivore）为失败找借口的受害者。

不管你卖的是什么，也不管你怎么卖，这本书的建议都可以帮你达成交易，比如:

如何建立自己的渠道，减少对上级资源的依赖；
如何建立健康的“销售惯例”，最大限度地提高收益并减少倦怠；
如何针对四种类型的潜在客户打造万无一失的推销方案；

如何恰当地表达拒绝，维持动力......

山姆·塔格特的这本《享用猎物》既有助你提升推销水平的即兴技巧，也有激活内心“捕猎欲”以增强勘探能力的建议，是如何成为优秀推销员的综合宝典。

 

大型推广平台:山姆的销售帝国D2D Experts，提供多种针对上门销售以及个人和公司咨询行业的在线课程，还运营会员俱乐部，提供额外的内容。他每年都会举办数十个训练营和演讲活动，门票通常都会售罄。他曾登上《纽约客》2022年秋季刊。

 

年度大会:山姆的D2DCon大会吸引了4000名销售人员和大人物，去年的嘉宾中有乔丹·彼得森（Jordan Peterson）和布莱恩·特雷西（Brian Tracy），今年的嘉宾名单包括克里斯·沃斯（Chris Voss）、兰斯·阿姆斯特朗（Lance Armstrong）和肖恩·怀特（Shaun White）。这本书的发行时间将与大会同步，以最大限度地提高销售潜力。
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山姆·塔格特(Sam Taggart)是D2D协会和D2DCon的创始人、D2D Experts的首席执行官，是ABC $ of Closing的作者，经营着自己的播客，还是公共演说家。他在不到三年的时间里建立了价值七位数的咨询公司，为150多家企业做过咨询。他还创立了Recruit-O-Matic和Vanilla Message两个成功的科技平台。山姆精力充沛，座右铭是“全力以赴”。

媒体评价：

“解开山姆·塔格特最新杰作销售成功的秘密。本书以成熟的技巧为基础，对销售的未来有着敏锐的眼光，是任何想在销售领域脱颖而出的人必读的书。以前所未有的方式深入销售的艺术和科学。”

——大卫·梅尔策(David MELTZER)，演说家、作家、企业家和投资者

“有销售教练，也有销售大师。大师是那些在专业上有诀窍的人，他们能够教别人达到最高水平。山姆用这本书证明了他是一位销售大师。”

——蒂姆·斯托里(TIM STOREY)，思想领袖、作家、演说家和顾问

“山姆·塔格特精通销售艺术。如果你想成为最好的，并向那些经历过这一切的人学习，我建议你读这本书。它会把几十年的学习变成几天的学习，让你快速到达你想去的地方。”

——安迪·艾略特(ANDY ELLIOTT)，艾略特集团创始人兼首席执行官
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