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前言

最高深的社会科学就是最接近现实的社会科学。
作为战斗在企业营销第一线的业务员，他们每天接触的是活生生的营销的人、事、物、商场如战场。
身临战场的战士也许往往用不着玄妙的战略战术理论，对他们而言，拥有强壮的身体和锋利的武器远
比懂得“知己知彼、百战不殆”来得重要。
业务员作为商战中的急先锋，能熟练运用开发维持客户的工具也远比懂得科特勒教授的“4P”理论重
要。
为此，我们编写了这一本专门介绍业务员常用营销工具的小册子，以期能起到为业务员提高业务水平
、促进销售业绩的作用。
与其它同类书籍相比，本书不是一味盲目强调发挥业务员的主观能动性，而是主张根据客观实际情况
制定相应营销策略，遵循相应营销规律，运用相应营销工具，实现销售目标。
因为在现实中，把梳子推销给和尚的营销神话几乎是不存在的。
只有不懂得销售工作艰难的人才会鼓吹一些不切实际的销售目标和方法。
因此，“实用性”与“客观性”成为本书的两大指导思想或者说是最大特色。
在“实用性”方面，本书尽量少提及关于营销“战略”、“宏观环境”等理论性很强的东西，而是集
中笔墨论述业务员在实际操作过程中可能会遇到的所有问题。
比如优秀的业务员应该具有什么样的内在外在素质？
业务员在日常工作中应该如何管理自己的仪表？
如何处理待人接物中的礼仪问题？
如何寻找目标客户？
如何鉴别潜在客户？
如何接近客户？
如何与客户进行交谈？
如何说服客户？
遇到客户的拒绝该怎么办？
在销售失败或成功后还应该做些什么？
等等。
另外，本书还收录了几乎所有业务员在日常文案工作中会用到的表格，比方说销售日计划表、周计划
表、月计划表、季度计划表、销售员绩效考核表等，以方便业务员朋友的日常工作。
在“客观性”方面，本书提倡脚踏实地的销售方法。
只有那些充满自信、拥有丰富的商品知识、仔细耐心地寻找客户、用心推销而又不怕失败愈挫愈勇的
业务员才能成为真正成功的“冠军业务员”。
某些书上吹嘘的那种靠算计进行的“伎俩推销法”在销售实践中证明是行不通的。
这是因为，销售是一项艰巨而富有挑战性的工作。
作为一种客观事物，销售本身拥有自己的规律。
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内容概要

本书是一本专为战斗在市场一线的各类销售人员撰写的实用工作手册，涵盖了基础销售、渠道销售与
直接营销三大部分内容，专业、简练又不失全面，是一本专业的“销售技能工具库”，专门为各类销
售人员的实战操作提供专业指引。
    作为奋战在市场一线的先锋战士，拥有强壮的身体和专业的武器远比懂得“知己知彼，百战不殆”
的兵法韬略来得重要，能熟练运用开发新客户、维系老客户的战术方法也远比懂得科特勒教授的4P理
论重要的多。
这是我们编写本书的初衷和定位，希望广大的业务员能从本书中获得所需要的技能和工具。
不断提高自身的业务水平，创造更高的销售业绩！
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章节摘录

插图：第一部分 基础销售工具第一章 销售准备什么是人员销售每一天，每一个人都要接触到销售。
我们购买一辆汽车、一个激光唱机、一套新衣服，或者是一份人寿保险。
或者，会有销售人员上门推销产品，某个朋友劝我们去看一场电影等等。
在以上任何一种情况下，我们都将接触到销售。
同样的，我们每个人都有一些销售经历。
作为孩子，你可能要求你的父母为你买某些东西，或是允许你看一个电视节目。
你也可能劝说朋友去看一场电影、体育比赛或是一起去踢球。
所有这些都属于销售。
正如你所看到的，销售并不仅仅是商品和货币的交换，它还包括人和人的想法。
从上面这些例子中可以看出，每个人都可以从销售技巧中获利。
销售实质上是发现需求和满足需求的过程。
这个过程可以很简单，例如某个顾客很清楚地知道自己需要什么，销售人员只需要把相应的物品或服
务提供给他就可以了。
不过，有些销售过程可能就会相当复杂。
比如，牟其中用几火车皮中国的罐头等轻工产品换来了几架苏联飞机。
这次交易涉及到的交易方就相当复杂，而且涉及金额也相当大。
在简单和复杂之间存在着非常巨大的空间，因此销售人员必须要承担问题解决者和市场营销专家这两
种角色。
人员销售是一个面对面的交流过程，其目的是促进服务、货物或观点的交换，为那些可以从中获利的
人提供满足需要的途径。
销售工作的类型销售涉及的工作类型相当广泛，任何想要从事销售工作的人都可以找到一个符合自己
兴趣和爱好的工作岗位。
销售工作大致可以分为两类：零售销售和专业销售。
零售销售人员在商店里与顾客打交道，专业销售人员则是奔走于市场中拜访客户。
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编辑推荐

《业务员工具书(第3版)》提倡脚踏实地的销售方法。
只有那些充满自信、拥有丰富的商品知识、仔细耐心地寻找客户、用心推销而又不怕失败愈挫愈勇的
业务员才能成为真正成功的“冠军业务员”。
某些书上吹嘘的那种靠算计进行的“伎俩推销法”在销售实践中证明是行不通的。
这是因为，销售是一项艰巨而富有挑战性的工作。
作为一种客观事物，销售本身拥有自己的规律。
培养销售新人的实战教材，帮助销售老手的助力工具。
面向渠道销售人员、直接营销人员和销售与营销专业师生，畅销5年，倍受好评！
目标读者渠道销售人员、直接营销人员和大中专院校销售和营销专业师生
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