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前言

　　再好的产品也需要卖给消费者才能体现自身的价值，现在许多公司已将销售部门作为企业的核心
，那些奔波在一线的销售人员在市场上开疆扩土，成为企业的功勋，销售工作也以其工作的艺术性和
无顶的薪酬受到无数人追捧。
　　销售这个行业说大很大，说小很小。
说大，有的人可以完全依靠销售建立商业帝国，像沃尔玛的创始人山姆·沃尔顿，有的人可以利用某
种方式把销售做到极致，做出世界五百强，像戴尔。
说小，有的人可以把斧子卖给总统，像乔治·赫伯特，有的人一辈子仅依靠一个杂货店度日。
　　提起销售这个职业，有的人可能会把它想象成是一种劳苦艰难、地位低下的工作，有的人可能会
把它想象成一种只可意会不可言传的神秘工作。
而事实上，这仅仅是一个职业而已，它是广大销售人员用以养家糊口的生计、是许多销售精英实现抱
负的方式，这种职业可以让你腰缠万贯，也可以让你一文不名，职业本身并无好坏难易之分，职业的
区别来源于从事这个行业的人，也就是说，选择销售行业，你就是自己的主人，成败在你自己手中。
有的销售人员天天埋怨：“为什么我如此的努力都得不到一个订单呢？
为什么我苦口婆心却换不来顾客的一句好评呢？
为什么我使用了跟别人一样的方法却难以打开市场呢？
为什么我的顾客如此容易地改变自己的购买习惯而改用其他厂商的产品呢？
”为什么？
就是因为你没有抓住销售的规律，没有利用销售的技巧，没有从根本解决销售中遇到的困难。
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内容概要

做销售人员，很重要的一点就是坚持。
成功的销售人员都是能够不断挑战困难的，都是在通往销售成功的道路上坚持走下去的人。
据统计，超过八成的销售人员将自己的成功归为坚持不懈的努力和对工作的执著，困难永远难不倒执
著者，困难只会吓退胆小者。
有的销售人员打电话总是被拒绝，被拒绝的次数多了，打电话越来越害怕，很多人会选择退出，寻找
其他职业去了。
但是我告诉你，无论哪个职业，你都会遇到各种困难，具有这种畏惧困难的心态的人在哪个岗位都不
会成就大事的。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<销售圣经>>

书籍目录

前言第一卷 销售第一步——销售自己  1.包装是头等大事    1.1 服饰创造了90％的初次印象    1.2 发挥头
发的魅力    1.3 公文包、皮鞋、火机、香水    1.4 不可忽视的一张纸——名片    1.5 女士的妆容与男士的
车    1.6 你注意你的眼镜了吗？
    1.7 饰物一定要得体  2.包装到“里”    2.8 态度决定成败    2.9 自信是先决条件    2.10 不要让困难吓到   
2.11 对自卑说拜拜    2.12 自满是成长的大忌    2.13 主动，才有饭吃    2.14 平等，懂得自尊    2.15 活到老
，学到老    2.16 锻造敏锐的洞察力    2.17 树立标杆，然后超越他    2.18 懂得自我激励    2.19 诚信是销售
的底线    2.20 巧用“专家效应”    2.21 学会讲故事    2.22 演讲能力，不可不精    2.23 高雅谈吐，赢得尊
敬    2.24 守时是必备的习惯  3.Show Time——勇敢秀出你自己    3.25 自信，自然出色    3.26 巴掌不打笑
脸人    3.27 好的演员必有好的台词    3.28 没人拒绝幽默    3.29 用热情感染客户    3.30 我们不一定要成为
朋友    3.31 递接名片不可怠慢    3.32 我是一个诚信的人    3.33 初次见面礼仪为先    3.34 不抢客户风头   
3.35 你的学识来源于多个方面    3.36 用客户听得懂的语言介绍自己第二卷 我的客户谁也别动  4.我的客
户你在哪里？
    4.37 时间长感情深——老客户是我的首选    4.38 客户的圈子是最优质的客户群    4.39 圈子里做营销   
4.40 从竞争对手那里“抢”客户    4.41 放弃劣质客户    4.42 谁是真正的客户    4.43 利用渠道前后端的光
环做营销    4.44 用MANIACT理论判断对方是否为你的目标顾客  5.谁也别动我的奶酪    5.45 顾客档案的
建立需细心    5.46 记住客户的重要日子    5.47 不时为客户送去祝福    5.48 80／20法则    5.49 不要跟客户
过不去    5.50 接近客户要费心    5.51 学会“放电”    5.52 寻找客户需要付出辛苦    5.53 如何对付来抢食
的竞争对手第三卷 创造无法抗拒的销售  6.产品介绍的技巧    6.54 深刻了解你的主“打”产品    6.55 你
只有30秒时间    6.56 有所为有所不为    6.57 不妨说一下产品的缺点    6.58 产品的好处是无穷无尽的    6.59
知己知彼，换位思考    6.60 用客户听得懂的语言介绍产品    6.61 客户的面子很重要    6.62 不要贬低竞争
对手的产品    6.63 增加产品的附加价值    6.64 你的产品独特吗？
    6.65 条理清楚，重点突出    6.66 做“潜伏”的胜利者  7.促成交易的技巧    7.67 培养敏锐的成交嗅觉   
7.68 成交在即，主动一些    7.69 帮顾客总结优点    7.70 点将不如激将    7.71 二择一提问    7.72 压迫式成
交    7.73 让顾客为了美好的愿景付钱    7.74 懂得对比分析    7.75 借助感情因素达成交易    7.76 要适时作
出承诺    7.77 循序渐进法    7.78 利用共同的习惯达成交易    7.79 将顾客逼到“死”角    7.80 假意投向，
实意进攻    7.81 学习一些问问题的艺术    7.82 有时要避免直接回答    7.83 学会从顾客的回答中找问题   
7.84 不问对方容易说“不”的问题    7.85 问题的逻辑性很重要    7.86 学会为顾客回答    7.87 充分做好应
答准备    7.88 夸奖客户是个好方法    7.89 假定客户购买    7.90 “褒贬是买家”，排除假拒绝    7.91 消费
的感觉很重要    7.92 善于利用工具促成交易  8.处理异议讲技巧    8.93 做好被拒绝的准备    8.94 应对顾客
拒绝的几大原则    8.95 坚持自己的人格    8.96 每个异议都要认真的对待    8.97 价格绝对不是异议的原因  
 8.98 善于举例说明    8.99 处理异议要有耐心    8.100 没有无法处理的异议    8.101 换位思考      ⋯⋯第四卷 
特殊的销售形式需要特殊对待第五卷 销售不是终点参考书目

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<销售圣经>>

章节摘录

　　没有人愿意从自己不喜欢的人那里买东西，所以如果你想把东西卖出 去，你需要做的第一件事就
是让客户喜欢你，最起码不讨厌你。
一个人能 不能被对方喜欢，或者说不被对方讨厌，很大程度上取决于你给他的第一 印象。
虽然我们经常被告诫不要以貌取人，但是现实中我们还是会如此来 做，我们的客户同我们一样在与偏
见做斗争，但是却不得不屈服于自己的 第一判断。
想要给对方一个良好的第一印象就要注意你的外在包装，因为 第一印象首先就体现在你的外表修饰上
，从头到脚的每一个细节都可以反 映出你对生活的一种态度。
它有意无意的总是影响着他人对你的判断，因 此作为销售人员，作为跟人打交道最多的销售职业，对
外表的要求尤其高 。
这不是让你追求华丽穿名牌，而是让你着装打扮合体、大方、整洁，并 且有新意、有特色。
一身这样的装扮会让你在与客户交流的过程中留下良 好的印象，并能增强你的自信心。
需要注意的是，销售的包装是全方位的 ，从你的服饰、到你的配饰、到你的公文包，到你跟顾客有接
触的任何一 个点都是要给予高度重视的。
好的形象加上得体的谈吐才会让别人有了解 你的欲望，才会让别人有了解你的东西的欲望。
所以，包装，从头到脚， 从里到外，从形到神都非常重要。
 1．1 服饰创造了90％的初次印象 初次见面首先映入客户眼帘的是销售人员的服饰，所以客户对你及
你 所销售的产品、你所代表的公司的所有联想都从这一刻开始。
据统计，人 与 人初次见面，对对方的判断90％取决于对其衣着的判断，所以作为需要取 得 客户好感
的销售人员来讲，对衣着要高度重视。
 客户从销售人员这里购买的不只是产品，更重要的是对销售人员的 一种信任。
所以无论如何销售人员都要努力让顾客产生信任感。
而面 对陌生的销售人员，客户如何会产生信任感，一个非常重要的因素就是 你的着装给顾客带来的
判断。
考究的着装能传达认真、踏实、真诚，还有 执著，希望传达给对方，我是有责任的人，代表自己有责
任的产品。
它会 增加顾客对你产生信任感的可能性。
在着装方面需要注意几点：一不要 过于新奇，因为过于新奇会让客户对你产生或多或少的排斥感，进
而减 少信任感；二不要穿的过于开放，通常来说保守的服装更能够让客户产 生信任感，因为保守的
服装不容易让人猜透更能凸显专业性；三不要穿 太过俗气的衣服，因为客户如果认同你就会有自己降
了一个台阶的感 觉，会感觉不舒服；四不要打扮的珠光宝气，这样会让客户对你的收入来 源渠道产
生怀疑。
他可能会认为你所买的东西都是从客户那里赚来的 利润，会对你产生防备心理。
另外，男销售员不宜留长发，女销售员不宜 浓妆艳抹。
 此外，对衣服的配件也要给予一定的重视。
如果是去会见经理级别的 客户，则可佩戴领带，以表达你的重视。
领带的佩戴也有很多的讲究，如 素 色衬衣需要配一条带图案或者带颜色的领带，衬衣的颜色能与领
带同色系 或者同领带的颜色形成反差都很好看。
 再者，简洁、整齐是销售员着装的基本守则，对男销售员来说尤其重 要。
 没有一个人会愿意和一个衣着邋遢的男人打交道。
衣服的干净与否能够直 接表现这个人爱整洁的程度。
尤其是袖口、领口等地方，一定要保持干净 。
 另外就是鞋子是否有很多灰尘，这也能表现一个人的生活习惯。
 P3-4
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