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前言

　　管理大师德鲁克曾说：“管理者的工作必须卓有成效，而卓有成效是可以学会的。
”本书指出：“销售工作必须卓有成效，销售卓有成效也是可以学会的。
”关于销售方面的著作通常都是指导人们如何去销售产品的，而本书的主题是关于如何使自己成为有
效率的销售人员、具备独到的销售能力的。
　组织聘用销售人员，就是希望他的工作卓有成效。
销售人员必须在他的组织内外开展有效的工作，否则就对不起聘用他的组织。
那么，销售人员应该学些什么、做些什么才不至于辜负其销售人员的职责呢？
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内容概要

　　怎样提高销售能力？
怎样取得好业绩？
怎样从一名销售新手快速成长为顶尖高手？
踏实实践固然重要，而发现问题、找到方法其实更容易取得快速进步。
创造好业绩不是神话，本书将告诉你其中的奥秘：培养职业化的销售意识、客观准确的自我认知、恰
当有效的销售策略、渠道控制的制胜要诀、人脉拓展的实用技巧、团队制胜的核心要项⋯⋯本书是营
销从业人员不可多得的学习业务知识、提升工作技能的实用指南。
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章节摘录

　　第一篇　销售意识　　第一章　快速变化的销售意识　　“生产第一”曾使个业辉煌　　最为典
型、最为人所认可的例子是美国福特汽车公司。
20世纪初，美国福特汽车公司制造的汽车供不应求，亨利·福特曾傲慢地宣称：“不管顾客需要什么
颜色的汽车，我只有一种黑色的”。
福特公司1914年开始生产的T型车就是在“生产导向”经营哲学的指导下创造出奇迹的，T型车生产效
率趋于完善，成本降低，使更多人买得起。
到1921年，福特T型车在美国汽车市场上的占有率达到56％。
　　这种只顾自己埋头苦干、不理会顾客抱怨和期望的行为受到典型的传统生产观念的影响。
生产观念是指企业以生产为中心，以求实现开拓市场的一种营销观念。
它是西方企业采用的旧的市场经营及管理的指导思想。
这种观念是在19世纪末到20世纪初逐步形成的。
当时，先进工业国家经过了两次技术革命，先后完成了产业革命，生产形势发生了巨大变化。
这个阶段的工业发达国家企业的生产力还没有高度发展，经济技术发展水平还相对比较落后，很多企
业只生产品种比较单一的产品，劳动生产率不高，消费者的购买比例不大，但社会总产品供应仍不足
。
因此，市场的性质仍然属于“卖方市场”。
在当时卖方市场的形势下，一些企业认为，无论生产什么产品，一般都能销售出去，因而他们把工作
重点放在降低成本、增加产值产量上。
而处于流通领域的商业企业也认为，只要拥有商品都能卖得起好价钱，因而不重视市场需求研究、不
关心消费者的需求和利益。
他们的生产或销售活动还是以企业的利益为中心，从方便企业出发，“想生产什么就生产什么，想生
产多少就生产多少”，“想卖什么就卖什么”。
这样不少企业就形成了以自身利益为中心、不关心消费者利益的“生产观念”，并用来指导生产经营
活动。
这种生产什么就能销掉什么的状况，一直持续到20世纪50年代末。
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