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内容概要

　　它是每个销售人员的案头必备宝典 也是销售人员应该拥有的十本书之一　　绝佳的案例、精彩的
分析 定会让你信心百倍、跃跃欲试！
　　一本有关销售的经典、权威、大全类图书，被誉为《销售圣经》，其地位不容小视，文中有大量
实用而富借鉴意义的案例，能够为读者解决现实中的许多问题，且简单易读，语言幽默编排方式易懂
易操作。
　　杰弗里·吉特默的关于销售艺术的畅销书帮助了成千上万的人在销售游戏中占据上风。
《销售圣经》中行之有效的方法和技巧能够提高销售、赢得顾客的忠诚，书中包含的丰富实用的内容
销售人员提供了他们所需了解的一切知识。
　　吉特默的策略改变了管理销售人员和提高业绩的方式。
他的书带给我们一个新的销售系统，使得销售人员不再找借口抱怨，而是以行之有效的方法去完成计
划、跟进、执行的工作。
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作者简介

　　杰弗里·吉特默，全球联名的销售及客服专家，被誉为全球最佳的销售教练。
他每年为IBM、AT&T、可口可乐、希尔顿酒店、西门子等企业组织150多个培训项目和销售会议。
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书籍目录

第一部分 规则、秘密、乐趣1.1 创世纪1.2 规则记1.3 秘密记1.4 大秘密记1.5 最大秘密——幽默记第二部
分 准备好让潜在顾客惊呼2.1 惊呼记2.2 问题记2.3 力量记第三部分 请允许我自我介绍3.1 引荐记3.2 陌生
拜访记第四部分 做一次精彩的产品介绍4.1 介绍记第五部分 拒绝、成交和跟进⋯⋯获得“是”5.1 拒绝
记5.2 成交记5.3 坚持记第六部分 叹息与敌人6.1 悲叹记6.2 竞争记第七部分 国王万岁：顾客7.1 客服记第
八部分 福音书8.1 沟通记8.2 展览记第九部分 网络建立⋯⋯通过协会获得成功9.1 搭网记第十部分 先知
和利润10.1 领导记10.2 超势记10.3 先知记第十一部分 提高你的收入11.1 数字记第十二部分 我能否得到
一声“阿门”12.1 出埃及记后记：当我长大后衷心感谢现在再来点推销！
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媒体关注与评论

　　名人点评　　《销售圣经》引领我从销售经理做到销售总监，到地区销售总监，再到我目前的位
置销售副总裁。
感谢你，杰弗里，感谢你帮助我爬上这一个个台阶。
　　布莱恩·德·莫尔/销售和市场副总统 目标高尔夫解决方案公司　　　　我读过许多关于销售的
书，但杰弗里的书是惟一一本我放在床边书架上的。
我可以每晚读上几句，这样就能想起整章的内容，使我的销售技巧有所提高。
　　吉姆斯·A·威尔顿/客户经理 埃塔信息技术公司　　　　如果《圣经》也这么简单好读的话，我
早就是一名基督徒了。
　　兰斯·卡西迪/销售总监 玛姆西健康计划公司　　　　《销售圣经》讲述的是销售世界中的真理
。
我只能希望我的竞争对手不要看到它。
　　杰夫·威廉姆斯/销售副总裁 辛辛那提联合船运公司　　　　等等！
这本书中的内容如果被应用的话将是无价之宝。
所以在准备好做一个成功人士之前，先别急着翻动它。
　　迈克·提舍尔/新业务部 专用解决方案公司　　　　这本书应该做成一把钥匙的形态。
它读完它之后我打开了最困难的市场。
　　约瑟夫·安德雷德/财务分析师 普里米西来金融服务公司　　　　前所未有的，一本书定义了一
个领域。
　　杰克·科沃特/800总裁读书网
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编辑推荐

　　它是每个销售人员的案头必备宝典 也是销售人员应该拥有的十本书之一　　绝佳的案例、精彩的
分析 定会让你信心百倍、跃跃欲试！
　　一本有关销售的经典、权威、大全类图书，被誉为《销售圣经》，其地位不容小视，文中有大量
实用而富借鉴意义的案例，能够为读者解决现实中的许多问题，且简单易读，语言幽默编排方式易懂
易操作。
　　杰弗里·吉特默的关于销售艺术的畅销书帮助了成千上万的人在销售游戏中占据上风。
《销售圣经》中行之有效的方法和技巧能够提高销售、赢得顾客的忠诚，书中包含的丰富实用的内容
销售人员提供了他们所需了解的一切知识。
　　吉特默的策略改变了管理销售人员和提高业绩的方式。
他的书带给我们一个新的销售系统，使得销售人员不再找借口抱怨，而是以行之有效的方法去完成计
划、跟进、执行的工作。
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