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前言

销售，打破了传统的生存手段和固有的工作模式，以一种崭新的面貌，被记人经济发展的史册中。
不论是在过去还是当今，销售都是我们经济繁荣和增长的推动力。
在这个经济竞争越来越激烈的时代，销售人才日益“走俏”，是每一个国家都必不可少，甚至是相当
紧缺的。
没有人能够否认销售人员对经济发展所起的巨大的推动作用。
如果没有销售这一环节，乍产出来的产品将在仓库等待报废，运输服务无人需要，工人失业，社会生
活将陷入瘫痪和混乱，而我们都将生活在闲苦中。
所以销售在生活中是必不可少的。
销售能力也是成功人士的必备素质。
美国管理大师彼德·杜拉克曾经说过：“未来的总经理，有99％将从销售人员中产生，”据统计，
有80％以上的富翁曾都做过销售人员。
比尔·盖茨存他的自传中曾经谈起他之所以会成功小是因为他很懂电脑，而是因为他会销售。
世界著名的华人富豪，如香港的李嘉诚，台湾的蔡万霖、王永庆等，皆出身于销售人员。
他们以有限的学历，经由销售工作，成就了自己的事业王国。
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内容概要

　　枯燥的营销知识研究历来是身处营销圈和准备进入这个圈子的人所敬畏的。
不学，它实用而不可或缺；学，它如一座坚固的堡垒让人难以攻克。
《营销圣经》另辟蹊径，以一个个圣经故事做引子，让读者带着深沉的情感进入营销知识的世界细细
研读、体会；而后，又把营销中一些耐人寻味的案例展现在读者面前，让读者知道什么是营销、怎么
做营销、如何做好营销。
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书籍目录

第一章 每个人都能成为销售赢家什么是销售销售工作能给你带来什么销售是成功人卜的必备素质吗优
秀的销售人员应有怎样的心态怎样改变自己的态度什么是销售的心理法则你的个人使命宣言是什么销
售能力从何而来什么性格的人做销售容易成功如何培养积极进取的个性销售从哪里开始销售员为什么
会失败第二章 要做销售，就要做到最好优秀的销售人员有哪些必备的素质只要喜欢推销就能成为优秀
的推销员吗销售是你的爱好还是谋生手段销售就只是把产品卖出去吗如何理解做事先做人销售的关键
是什么你对销售工作充满激情吗家人支持你的工作吗如何平衡你的事业与家庭你为自己是个推销员而
自豪吗你能够为理想而不懈努力吗如何激励自己，改变命运如何让自己“渊博”起来你可曾意识到微
笑的魅力你善于用目光交流吗你相信衣着也会说话吗你会“说”体态语吗你能对自己的行为负责吗你
对客户的关心有几分第三章 客户开拓全攻略知道谁是你的顾客寻找潜在客户常用的方法如何计：陌生
人开口你是否浪费了自己的资源如何利用客户名单你尝试过借助专业人士的帮助吗你的顾客会帮你寻
找顾客吗寻找客户的绝招是什么如何在宴会上发掘客户如何用电话开发客户如何在电话中表明你的意
图电话约访要注意什么问题你是否注意到了说话的态度如何在电话中化解客户的拒绝第四章 顶尖销售
的沟通心法销售中与客户沟通有多重要你善于和客户沟通吗为什么你不能和客户有效地沟通客户是你
的对手吗怎样才能更多地了解客户客户最讨厌怎样的销售人员你有明确的拜访目的吗访问客户前，最
重要的事情是什么你意识到先人为主的作用了吗怎样给对方留下美好的第一印象销售有哪些职业礼仪
接递名片时应注意哪些问题你的名片够别致吗你能记住客户的名字吗怎样寒暄、表明拜访来意你能否
给顾客百分百的安全感如何才能赢得客户的青睐怎样打开潜在客户的“心防”你能让客户感到愉快吗
你是在面谈还是审问如何进入销售主题怎样倾听才是积极的如何让对方知道你存认真倾听你善于发问
吗向客户提问时该注意哪些问题如何让你的话具有震撼力什么情况下需要转换话题你会为了利益而抛
弃原则吗怎样让客户心甘情愿地选择你什么是顾问式销售怎样扮演好销售顾问的角色客户的购买理由
是什么如何让客户体会你的良苦用心
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章节摘录

插图：什么是销售的心理法则因果法则。
因果法则是指销售人员需要认真分析自己成功与失败的原因。
任何的销售结果都有背后的原因，销售人员需要向成功的业务员学习，才能够不断地走向成功。
报酬法则。
又叫做一分耕耘一分收获法则。
没有付出，就不会有收获。
做业务工作，销售人员要在竞争中获得成功，就需要比竞争对手付出更多的努力。
控制法则。
控制法则不仅是指销售人员控制和管理好自己的时间及情绪，还要控制好顾客，从而达到控制自己业
绩和生活品质的目的。
确信法则。
实际上就是销售人员充满自信心。
销售人员必须建立坚强的自信，坚信自己必定会成功，会说服顾客、赢得生意。
不断的确信往往容易获取不断的成功，不断的成功又会为销售人员树立更强的自信。
专心法则。
专心法则是指专心做事情，才能够获得成功。
销售人员考虑推销越多，所花费的时间就会越多，专注往往会赢来成功。
专注是一种良好的思考习惯，会为销售者带来良好的思考循环。
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编辑推荐

《营销圣经(励志畅销书)》重点阐述了市场营销中的常用战略形式，如防御战、进攻战、侧翼战和游
击战，针对每一种形式又提出了应遵循的原则，以及在具体的市场营销战役中如何应用这些原则。
什么是销售的心理法则；销售就只是把产品卖出去吗；寻找客户的绝招是什么；销售有哪些职业礼仪
；如何做一次成功的产品展示；如何为机会成交法；如何知道客户拒绝的真相；销售生涯的失败有何
特征；如何对待客户的小问题。
一个优秀的销售人员需要具有学者的头脑、艺术家的心、技术者的手和劳动者的脚。
《营销圣经(励志畅销书)》在西方经典营销理论的基础上，对营销知识进行了梳理重构，并介绍了有
影响的新营销理论模式。
《营销圣经(励志畅销书)》是打造战略规划、竞争策略、市场营销一体化的谋略锦囊。
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