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前言

可以毫不夸张地说，如今是一个销售的时代。
在每一天每一刻，我们的身边都在发生着销售活动。
细想一下，我们多数人从事的工作大都可以归人销售类，只是有的人在推销有实体的产品，有的人在
推销没有实体的服务，有的人在推销良好的构思和策略⋯⋯这样一来我们就有更多的理由关注销售这
门学问了。
随着商品经济的发展和科学技术的进步，现代市场销售显示出越来越复杂的趋势，市场对推销人员的
要求越来越高。
那种仅仅凭着三寸不烂之舌，仗着能说会道就能干好销售工作的时代早已过去。
更多公司和企业的经营管理者们意识到，销售优势越来越比生产优势更为重要了。
没有灵活高效的销售策略，好产品不一定就能卖出去。
  “酒香不怕巷子深”只是因为在前现代社会，竞争对手的缺乏而已。
然而，要取得销售优势就得有精明强干、熟知销售方法与技巧的推销队伍，就得有头脑清晰、制订措
施得当的经营管理者。
而做到这一切的前提是具备现代的销售理念，把握更多的销售原理和技巧。
其实，在经验总结上，一直都不缺少有心人。
无论是历史上的销售高手从实际工作经验出发的切身体会，还是营销学的理论家们从相关资料中作出
的宏观总结，都从不同侧面向我们提供了关于销售成功之道的方方面面。
那么本书的意义何在呢？
本书最大的特点就是直奔主题，直接定位于销售核心问题，要让每一段话，每一“招”都有的放矢，
不说毫无具体针对性的大而无当之言。
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内容概要

本书结合了很多同行的经验或最新的营销理念，侧重于最有实践指导意义的部分，然后进行归纳整理
，去除掉原来枯燥难解的理论术语，用更生活化的语言来表达其中的精妙之意。
在这本并不算厚的书中，却涉及到了销售工作的每一个环节，还包括了像团购、卖场、电话销售、大
客户开发等专题内容。
对于所有涉及的专题，力争给予明确的阐述。
本书以指导实践为出发点，  “招招制敌”，要让每一“招”都解决一个不同的问题，给读者以实实
在在的收获。
    关于营销，它永远在随着时代的发展而变化更新着自己的状态，对其理论上的归纳总结会不停地进
行下去。
处于动态的学科是有生命力的，处于动态的销售之道本身更吸引人，更有挑战性。
    最后，再引用一个小小的掌故来作为结束：美国人乔·吉拉德被誉为历史上最伟大的推销员。
可乔·吉拉德成功的秘诀是什么?是他这个“人”。
许多客户告诉乔·吉拉德，他们可以在别的地方找到更便宜的车子，可是他们还是紧跟着吉拉德，原
因是——乔·吉拉德值得客户永远信任。
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章节摘录

001. 永远信心满满自信是成功的第一秘诀。
一个人，什么都可以没有，什么都可以失去，但绝不能失去信心。
失去了信心，就会失去一切。
信心，对于推销员来说，尤为重要。
自信是促使客户购买商品的关键因素。
自信会使你的销售变成一种享受，能使你把销售当作愉快的生活本身，你会在自信的销售工作中，对
自己更加满意，更加欣赏自己。
  “不想当将军的士兵，不是好士兵。
”要想成为优秀的推销员，你要时刻怀有这样的信念——“我一定能成为最棒的那一个，一定能达到
自己的目标”。
只要坚持这样的信念去行动，你就能克服一切困难，不辞劳苦，勇往直前，最终到达胜利的彼岸。
按照工作对象的性质来划分，人们的工作大致可以笼统地分为两种：与人打交道的工作；与事打交道
的工作。
做销售，基本上来说就是和人打交道的工作。
所以它看上去没有人行门槛，谁都可以做。
但我们经常能发现，不同的销售员的销售业绩存在很大的差距。
甚至公司里80％的销售业绩是由20％的销售员完成的。
为什么彼此之间如此悬殊呢？
原因就是面对自己的工作，不同的人具有的自信心不同。
很难想象，一个对自己和自己销售的产品都没有信心的人，如何可以把自己、把公司的产品成功地推
销给客户。
底气不足，畏畏缩缩，见人就觉着理亏似的，这样的销售员本身就难以让人信任，何谈让人相信你所
推荐的产品呢？
唯有自信，才能感染别人。
要知道，把自己成功地推销出去，销售就算成功了一半。
每个人天生的性格都不相同，有外向型的人，也有内向型的人，但自信都是后天培养出来的。
作为销售客户带来利益的。
这样，自己先对工作有积极的认识，你就有可能说服对方。
如果相反，把工作仅仅理解为看人脸色办事，凡事得求人，那你首先在心理上就低人一等，何来建立
自信？
只要自己的心目中没有什么不可能，绝不怀疑自己的公司，绝不怀疑公司的产品，绝不怀疑自己的能
力，相信自己一定能够征服客户，这种昂扬的劲头一定会让客户对你另眼相看。
当前，对于绝大多数销售人员来说，面对的都是买方市场。
被拒绝可以说是家常便饭。
所以，这时候更要用顽强的自信来顶起自己的脊梁。
面对一次次地拒绝，要在心里对自己说：这只是客户还没有或者不完全了解产品之前的一种本能反应
，没有什么大不了。
如果说遭遇一两次冷眼或者不热情的态度时，就怀疑自己的能力，进而担心自己能否在这一行干下去
，那这样的销售人员永远不会取得良好的业绩。
当面临令人沮丧的情况时，可以通过积极的想象来调整心态。
想象一下你曾经成功地说服过别人，想象你曾经有过的一次成功的恋爱经历。
不断地让成功的影像浮现在脑海里，从而激发出强烈的自信。
买方通常占据心理优势，推销就是在与人进行“攻心战”，这就是职责所在。
销售员要不停地在心里为自己鼓劲，相信自己的耐心和热情终究能打动顾客！
“精诚所至，金石为开。
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”我们不是在诱骗客户花钱，而是在给对方提供一次优质消费的机会。
对于一名销售员来说，最不应该有的心态是那种踟蹰不前、害怕遭到客户冷眼的自卑感。
心里永远充满信心，才能发现生活的希望，才能保持乐观的心态。
让自己永远朝气蓬勃、神采飞扬，这样的人才是生活中的赢家。
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媒体关注与评论

消费者买不起车，不等于他的朋友和老板买不起。
今天买不起不等于明天买不起。
我们一定要培养消费者购买宾利的情结，例如顾客今天买宾利是从小就培养的一种情结。
　　——张力宸我总是站在顾客的角度看待即将推出的产品或服务，因为我就是顾客?我就像一个厨师
，喜欢品尝食物，如果不好吃，我就不要它。
　　——查尔斯·斯瓦布收入可以以其他形式出现，其中最令人愉快的是顾客脸上出现满意的微笑，
这比什么都值得，因为它意味着他的再次光顾，甚至可能带个朋友来。
　　——雷·克罗克诡计，狡诈的计策。
营销学的诡计：旨在运用营销学的理论知识和非正常的推理手段，即利用“狡诈”的手段实现提高销
售业绩的一种营销行为。
　　——编者语在购买时，你可以用任何语言；但在销售时，你必须使用购买者的语言。
　　——玛格丽特·斯佩林斯营销是没有专家的，唯一的专家是消费者，就是你只要能打动消费者就
行了。
　　——史玉柱
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编辑推荐

《营销学的诡计》里有提高销售业绩的最佳方法，全球经济环境复杂时期，每一个订单的完成，都有
一个科学的营销诡计出现。
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