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内容概要

销售只不过是一门技能，就像所有技能——不论是滑雪或开刀动手术——都需要熟练某些特定技巧。
尽管“天生销售员”的迷思极为普遍，但事实上销售技巧是可以学习的。
　　如何学习销售术语和技巧　　做好市场分析与调查　　如何探寻金矿、设定客户群　　如何约定
时间拜访客户　　学习塑造良好的第一印象　　技巧性地探寻问题　　如何介绍产品、说服客户购买
产品完成交易　　随时养成危机意识　　如何维持销售量及持续性的经营
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作者简介

赛思·戈丁（Seth Godin）毕业于塔夫斯学院（Tufts University），获计算机科学和哲学学位，并从斯
坦福商学院获得了市场营销方面的MBA证书。
1983年到1986年间，他先是在Spinnaker软件公司任品牌经理，后出任雅虎负责特许营销的副总裁。
2005年下半年，戈丁开办了一个聚合推
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书籍目录

第一章　销售心态的建议　销售是可以学得来的　诚恳自在是销售的最佳态度　与客户建立和谐互信
的关系第二章　学习销售术语和机制  避免满口销售术语  深入探索销售方程式第三章　市场与营销　
为产品建立市场定位　不能完全依赖广告第四章　挖掘金矿　构建一份潜在客户名单　知己知彼，百
战百胜　锁定潜在客户　如何获得客户的推荐介绍？
　排出顾客的优先顺序　鼓起勇气，打出陌生电话第五章　约定时间拜访客户  找到对的人是销售第
一要务  如何寻访当家做主的人？
  敲开深锁的企业大门  与当家做主的人第一次接触  如何写信约定见面时间？
第六章　好的第一印象让你接下来好办事  营造第一印象  拜访前的严谨规划  当你踏人客户之门第七章
　用问话得到你要的答案  专心聆听，技巧发问  提问的形式与时机  回应客户的问题  你的责任，他的
义务  让客户说“Yes！
”第八章　向客户介绍产品  如何介绍产品？
  产品介绍的程序  回应客户的拒绝  “付不起”的真正含义　利用辅助品增加购买欲望第九章　破解对
方的心理防范  成交前的准备  好用的成交模式  如何对付无法做主的客户？
第十章　永续经营的销售技巧  表达感谢的艺术  关心客户与售后服务第十一章　销售生涯备忘录  开创
你的销售生涯  个人公关与时间管理  必须谨记在心的销售秘笈第十二章　销售人员工作进行式销售相
关词语解释
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媒体关注与评论

　　不管身处大企业、不公司的哪个部门，以及营利或非营利的组织团体，负责做决策的管理高层，
或是带领专案小组的第一线主管，都能从本书作者真实生动的案例中得到灵感，并且学到设计执行力
组织的要领与方法，落实决策于行动之中，发挥执行的威力，进而使组织产生竞争力，并利用实用、
合理的方法，为企业里的每个阶层、每个环节创造独特价值。
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编辑推荐

　　不管身处大企业、不公司的哪个部门，以及营利或非营利的组织团体，负责做决策的管理高层，
或是带领专案小组的第一线主管，都能从《销售人员的第一本书》作者真实生动的案例中得到灵感，
并且学到设计执行力组织的要领与方法，落实决策于行动之中，发挥执行的威力，进而使组织产生竞
争力，并利用实用、合理的方法，为企业里的每个阶层、每个环节创造独特价值。
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