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前言

　　在《造就销售之神》这本书里，我没有去讲述宏大课题，在日趋激烈的市场竞争中为什么像通用
、IBM等这样实力雄厚的巨型公司纷纷遇到麻烦且潜伏着危机的隐患呢？
这些巨型公司上亿美元的资金为什么被浪费，最优秀、最聪明的人才也挽不了狂澜的真实原因⋯⋯，
我只想向我的学员、企业家、经理人、所有从事营销或关心营销的人更进一步阐述“销售”这两个字
，在竞争压力如此之大的市场环境中，销售是所有企业的核心环节，如何提高自己及企业的销售业绩
，成为一名成功的销售人员，创造销售业绩，达成自己的人生理想。
我们是否可以试着换一种思维去思考和工作。
事实上，销售在这个时代已经无孔不入地存在于我们的生活中，如果想创造成功的销售业绩我们必须
要学会如何推销，主动去学习并掌握推销的技巧。
我们在谈生意的时候是在向业务伙伴推销自己，在卖产品的时候是在向顾客推销自己，在应聘的时候
是在向老板推销自己，在谈恋爱的时候是在向心上人推销自己⋯⋯那么人们通常是怎么理解推销和如
何进行推销的呢？
可能大家都知道一些说法，有的讲最成功的推销是把产品卖给客户把钱拿回来，有的讲是让其再一次
的产生购买，有的认为推销就是做广告让大家知道你的产品并说服其购买。
种种说法都有其道理所在，但这些说法并不完整。
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内容概要

　　在《造就销售之神》这本书里，作者没有去讲述宏大课题，在日趋激烈的市场竞争中为什么像通
用、IBM等这样实力雄厚的巨型公司纷纷遇到麻烦且潜伏着危机的隐患呢？
这些巨型公司上亿美元的资金为什么被浪费，最优秀、最聪明的人才也挽不了狂澜的真实原因⋯⋯，
作者只想向他的学员、企业家、经理人、所有从事营销或关心营销的人更进一步阐述“销售”这两个
字，在竞争压力如此之大的市场环境中，销售是所有企业的核心环节，如何提高自己及企业的销售业
绩，成为一名成功的销售人员，创造销售业绩，达成自己的人生理想。
我们是否可以试着换一种思维去思考和工作。
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作者简介

　　张勇，云南昭通人，毕业于北京航天航空大学，市场营销专家、书刊营销策划专家，曾任《家时
代》杂志执行主编、《设计生活》杂志总编辑、《时代天骄》杂志主编等职，编辑出版期刊曾登上畅
销杂志排行榜，并获得商界、文艺界和各大媒体好评。
代表著作有《责任，荣誉的累计》、《赢在态度》等。
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书籍目录

前言销售无处不在学会主动出击--推销推销--从推销自己开始推销--学会接受拒绝说说《造就销售之神
》这门课第一章：要有正确的目标和定位我心中的销售概念销售需要讲述自己的故事磨练销售的重要
技巧比低价策略更有效保持最佳状态案例分析：一个卖报老汉的营销第二章：自我销售的艺术学会自
我推销自我推销也需要赞美怎样与客户产生共鸣销售的八个步骤自我销售步骤成功要点自我推销的策
略掌握销售技能后的提升记住对方的名字案例分析：如何销售自己第三章：销售员类型和角色定位人
人还是需要行销销售员的角色定位自我销售制胜的关键确定销售角色后也需要了解自己案例分析：乔
吉拉德如何做到名片满天飞第四章：成功销售的关键课题具备专业的销售技巧销售的基本原则销售人
员的工作内容案例分析：我想做一个什么样的销售者第五章：销售的谈判法则如何做好销售谈判的准
备工作如何突破销售谈判僵局绕障碍，与拍板人接触不可缺少的谈判技巧案例分析：每天都发出爱的
信息第六章：设定目标有助于走向成功毫无目标比有坏的目标更坏设定有效的目标有效目标的特性面
对目标，我们不再茫然确定实现目标的步骤销售目标的进程管理案例分析：销售大师原一平第七章：
销售的准备策略如何制定销售策略销售解说前的准备工作专业销售人员的基础准备怎样找客户销售计
划做工作计划。
按计划工作让您的每一天都卓有成效抓住顾客走好十八步案例分析：细微之处见销售成果第八章：了
解您的产品让自己成为专家如何进行产品推介产品的构成产品的价值取向将产品销售给自己案例分析
：把冰卖给爱斯基摩人第九章：如何寻找潜在客户您需要一批潜在客户销售技巧之寻找潜在客户寻找
潜在客户的原则如何寻找潜在客户实践五步原则增加潜在客户的涵盖率满足客户的需求案例分析：一
瓶酱油的卖法第十章：接近客户的技巧什么是接近接近前的准备与客户建立起联系建立联系的具体步
骤初次拜访客户要注意的问题案例分析：原一平的送礼技巧第十一章：销售中的市场调查如何进行市
场调查市场调查的内容市场调查的对象案例分析：最简单的销售成功之路第十二章：找出客户的利益
需求点等待客户认识到自己的需求用产品特点说服客户购买利用第三者的影响力利用人性的弱点激发
购买欲望的技巧案例分析：原一平的有付出就会有回报第十三章：客户异议的处理客户异议的含意如
何面对拒绝压力客户异议处理技巧应对销售中的抗拒排除客户异议的策略消除客户排斥的方法排斥客
户异议后就是要取得客户信任案例分析：信服的理由第十四章：成交高于一切何谓成交成交的时机与
准则成交的障碍未达成交易的注意事项案例分析：“一来就走”的妙招第十五章：走向成功销售的巅
峰如何才能成为成功的销售员走向成功销售心态决定销售业绩培养自信心案例分析：销售冠军投资金
钱于学习--汤姆·霍普金斯
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章节摘录

　　各位朋友，在我讲解“王牌销售与服务”这门课程中，经常听到我的学员这样议论道：“我前几
天碰到的那个客户如何如何的不讲道理，如何如何的冷若冰霜，如何如何的难缠，我再也不想见到他
听到他的声音了。
”听到他们讲这些，我当然不会否认在我们的客户群中有一些确实不善于合作，甚至于根本不合作。
这是一种必然的存在，谁都不能改变，可是自信而聪明的人是不会因这些现象而退缩的，如果你希望
在销售的过程中没有阻力，那是永远不可能的事。
一个成功的人是不会这样想问题的，每一个人都有自己的个性和做事情的方法，你想改变对方的性格
吗？
想让大家都一样的对你友好吗？
我们都明白这不太可能，那我们怎么办呢？
我们只能放弃吗？
去寻找那些愿意跟我们合作的人吗？
可是又有多少人会自愿走到我们面前与我们合作呢？
　　事实上，对于这些问题，并不难于解决，你只需要让对方明白你所做的是什么？
你为什么要这样做？
向他证明你所提供的是对他有益的，我想当对方真正有需求的时候，就不会再拒绝你的服务。
而要做到这一点你首先要明白什么是销售。
　　那么，什么是销售呢？
我们的定义很单纯。
销售就是介绍商品提供的利益，以满足客户特定需求的过程。
商品当然包括着有形的商品及服务，满足客户特定的需求是指客户特定的欲望被满足，或者客户特定
的问题被解决。
能够满足客户这种特定需求的，唯有靠商品提供的特别利益。
例如，客户的目标是买太阳眼镜，有的是为了要耍酷；有的是怕阳光过强，怕眯着眼睛容易增加眼角
的皱纹；有的也许是昨天跟男朋友吵了架哭肿了双眼，没有东西遮着红肿的眼睛，不方便出门，因此
要买一副太阳眼镜。
每个人的特殊需求不一样，不管是造型多酷的太阳眼镜，如果是镜片的颜色比较透光的话，那么这副
太阳眼镜提供的耍酷的利益是无法满足担心皱纹以及希望遮住红肿眼睛的两位客户的特殊需求。
因此，销售的定义对我们而言是非常简单的。
也就是说，您能够找出商品所能提供的特殊利益，满足客户的特殊需求。
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媒体关注与评论

　　销售是所有企业的核心环节，如何提高自己及企业的销售业绩，成为一名成功的销售人员，创造
销售业绩，达成自己的人生理想正是《造就销售之神》所要阐述的。
　　——《感觉：卖产品不如卖感觉》作者杨莉　　张勇是销售和客服领域的王牌销售者，他的著作
一度获得读者的好评，而现在。
他的《造就销售之神》立足现实，通过案例分析，从实证的角度为销售员提供了即学即用、即学即通
的营销信息和成交方案，不愧是值得一读的好书。
　　——著名经济评论家张其金　　销售在这个时代已经无孔不入地存在于我们的生活中，如果想创
造成功的销售业绩，我们必须要学会如何推销，主动地学习掌握推销的技巧。
那么，如何才能真正创造高的销售业绩呢？
这正是《造就销售之神》所要告诉大家的。
　　——《赢在定位》作者李伟

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<造就销售之神>>

编辑推荐

　　伟大的销售，在于伟大的成交，如果没有成交，一切销售皆为零。
　　企业经营过程中，除了销售是最赚钱的，其他所有的一切都是成本。
　　销售在这个时代已经无孔不入地存在于我们的生活中，如果想创造成功的销售业绩，我们必须要
学会如何推销，主动地学习掌握推销的技巧。
那么，如何才能真正创造高的销售业绩呢？
这正是《造就销售之神》所要告诉大家的。
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