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前言

　　本书的特色在于以“图”讲解“技巧”，因此每节的内容都是按照技巧说明在左、图解在右一一
对应的结构编排。
　　所谓技巧，主要是指日常营销活动中掌握的具体技能。
读了以后，记住的是知识，只有运用到实践中，才能成为真正的技巧。
因此，营销的关键与其说是“知道为什么”，不如说是“知道怎么去做”。
　　本书主要以初级与中级营销人员为对象，当然也欢迎那些想再温习一下营销基础知识的老手们。
只看文字说明，有时不免难以理解。
如果参考附图，就会一目了然。
因此，笔者建议，先看右侧的图表、漫画，再看左侧的说明文字。
希望这本实用易懂的书能让你的营销业绩锦上添花。
　　营销不能太刻板。
虽然同是客户，但千人千面；虽然卖的都是同一种商品，但买方不同，卖法也要不同。
这就要求我们以多变的方式灵活处理。
　　但是，一些基本原则是不变的。
不论是对刚刚接触的潜在客户，还是对已签下定单的老客户，首先都要牢记一些基本原则，然后才可
以考虑灵活多变的方式。
　　本书在出版过程中，得到了日本实业出版社负责人的大力支持，他们对本书的内容提供了许多宝
贵意见。
每章的最后一节都得到了销售顾问金田晃先生的大力帮助。
十处四联漫画是冈优先生所赐。
虽然，作者是我一人，但实为四人合作之作。
在此，深表谢意。
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内容概要

“职场实战图解——市场营销系列”主要从市场营销的新视角出发，旨在提供营销领域中一种全新的
理念和思考处理问题的方式，为指导市场营销人员具体的实战和管理方式提出了行之有效的建议。
    本书是该系列之一，重点讲述“赢”销的绝技。
通过对市场营销经验的分析和总结，透彻地叙述了市场营销人员如何能够将营销的技巧应用到实际工
作中去。
全书共分为八章，从营销员的目标行动开始讲起，对销售商品、回款、客户骨理、开发新客户、销售
语言技巧以及必备的基本常识和基本的礼节予以介绍。
文字叙述之后配有相应的图形和图表，便于读者学习理解。
本书既是市场营销员的教科书，又是一本优秀的社会实践指导书，有助于帮助非销人员灵活应对市场
，开展卓越的营销工作。
    本书既适合营销人员及个体经营者阅读，也可作为市场营销专业学生的参考读物 。
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作者简介

古川英夫，1956年生于长崎县。
一桥大学经济学部毕业后，曾在城市银行、咨询公司任职。
1991年1月，设立株式会社Only One，已为约350家企业、团体提供诊断、指导、教育服务，并在日本
商工会议所、法人会讲演，有很多著述。
占川英夫二直活跃在咨询界中，深得中小企业主和社长的信赖。
     
　　其著作包括《人事制度手册》、《管理人员工作手册》（以上由海南书房出版）、《全面反思营
销》、《经济方针、经营计划的制定方法、推进方法》（由日本经济通信社出版）、《社长工作83项
总检验》（同友馆）、《优秀营销员的本质区别》（巴鲁出版）等。
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章节摘录

　　第1章 营销员的目标与行动　　1 优秀营销员的高明之处　　——对于一个营销员而言，商品知识
、谈判技巧固然重要，但最重要的是“心理准备”。
居心不良，则万物皆空。
　　营销员的工作，简言之，就是销售。
但是，如果只是考虑眼前的销售，就会不知不觉地走向执意强卖。
因此，至少也要着眼于长期稳定的销售增长来思考、行动。
　　如图所示，作为一名营销员，最根本的是心理准备，其次是行动能力，最后才是专业能力。
　　在“心理准备”之中，“支撑公司的使命感”，是指一种“营销员是公司的顶梁柱”、“营销员
要挣出别的员工的工资”的豪迈与自豪。
　　客户至上，是因为“客户是公司财富的惟一来源”。
许多营销员明知如此，但往往在实务中惟我独尊。
结果，总是做“一锤子买卖”。
　　行动能力之所以重要，是因为营销员存在的价值就在于与客户的沟通。
其中，计划性较为重要。
人做事总是放之则流的。
　　因此，要经常注意“计划-行动-反思”。
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