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内容概要

　　为了帮助广大销售人员在短时间内快速，全面地掌握最实用的销售策略、技巧以及营销知识，成
为销售精英，同时为了给企业销售经理和教练提供一套系统完整的销售管理和培训手册，帮助他们打
造强有力的销售团队，我们精心编写了这本《销售圣经》。
全书将销售与销售管理很好地结合在一起，系统讲述了销售和销售管理的各种实用方法，全面解决了
销售与销售管理的所有重要问题，反映了销售理论与实践方面的最新发展。
　　《销售圣经（套装共4册）》分为上，中、下三篇。
上篇“成功销售全攻略”通过销售流程、销售计划。
销售实践三个成功销售理念建立了一套完整的销售体系和战略思想，涵盖了成功寻找、赢取.留住客户
的全部最佳策略和技能，同时还介绍了奥格·曼狄诺。
原一平、乔·吉拉德等五位世界顶级推销大师的推销秘诀和成功之道。
　　中篇“最有效的营销方法”部分从营销环境分析、市场机会选择、确定产品竞争优势、价格定位
与营销推广、市场营销策略、营销执行与管理等方面精选出数十种营销方法，涵盖营销工作的整个流
程。
这些方法集中体现了营销大师和商业精英们的经营智慧和营销艺术，可以帮助企业和营销人员解决营
销中遇到的各种难题，更科学地作出营销工作中的各项重大决策。
　　下篇“必读的经典营销书”收录了过去几十年里世界顶级营销大师的十四部经典著作，包括杰弗
里·吉特奠的《销售圣经》、尼尔·雷克汉姆的《销售巨人》、菲利普·科特勒的《水平营销》、里
吉斯·麦克纳的《关系营销》。
艾略特·艾登伯格的《4R营销》等。
不论个人还是企业，都可以从这些里程碑式的营销著作中广征博取，借鉴大师的经验教训.找到最适合
自己的营销观念、策略和技巧，显著提高自己的营销水准。
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书籍目录

上篇 成功销售全攻略第一章 制订销售计划与目标分析销售业务的现状一、我们怎样才能实现目标二
、我们的优势、劣势、机遇和挑战三、竞争对手的优势、劣势、机遇和挑战四、创立价值服务理念五
、现有业务状况六、业务缺口分析七、弥补业务缺口所必需的新业务量有计划才能达到目标一、销售
计划很重要二、好的开始是成功的一半三、万丈高楼起于平地四、挖掘我们的核心竞争力五、成功销
售，永不为迟设定销售目标一、做正确的事二、设定销售目标三、“没有”目标的神话第二章 建立稳
固的销售寻找目标顾客一、寻找潜在顾客的方法二、“上门”机遇三、最好的献给最高级的客户四、
你最有潜力的市场就是你的现有客户五、对客户进行精确定位六、发掘有希望购买产品的顾客约见客
户一、事前准备二、初次与客户会面三、约见：确定会谈氛围四、2分钟电钻法有技巧地激发购买欲
望一、问准问题二、用耳朵聆听，用眼睛观察，以及明确销售目标三、如何陈述产品特色和产品优势
四、向客户陈述解决方案五、解决方案的陈述风格六、确定解决方案克服障碍，促成交易一、销售人
员的悖论二、克服对客户异议的错误观念三、问客户具有约束力的问题四、让客户作出承诺五、沉默
的力量⋯⋯中篇 最有效的营销方法下篇 必读的经典营销书
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章节摘录

插图：最后，原一平总结：不要对任何人先下判断，老练的推销员应该懂得这一点，不要以貌取人，
在推销领域中这点尤为重要。
杰出推销员对待非客户的态度总是和对待客户一样的。
他们对每一个人都很有礼貌，他们将每个人都看成有影响力的人士，因为他们知道，订单常从出其不
意的地方来。
他们知道，10年前做的事情，可能变成现在的生意。
对杰出推销员而言，没有所谓的“小人物”。
他不会因为厨房耽误上菜的速度而斥责侍者，不会因飞机误点或航班取消而痛斥前台人员，他对每个
人都待之以礼。
杰出推销员对推着割草机割草的工人和制造割草机公司的总裁，都是一样地尊敬及礼貌。
原一平的一个客户是电线电缆的推销员，他和一家客户公司高层主管关系很好。
他每一次到该公司进行商业拜访时，遇到的第一个人就是该公司的前台小姐，她是一位很有条理和讲
效率的年轻女性。
她的工作之一就是使每一个约会都能准时进行，虽然她并不是买主，更不是决策者，但是这位推销员
对她一直彬彬有礼。
即使因故约会延迟，他也不会像一般推销员一样抱怨不休，只是耐心等待；也不会搬出他要去拜见的
执行副总裁的名字来，以示重要。
他总是对前台小姐道谢，感谢她的协助，离开时不忘和她道别。
18年后，这位前台小姐成为该公司的执行副总裁。
在她的影响下，她的公司成为这位电线电缆公司推销员最大的客户。
重视每一个客户在原一平最初外出推销的时候，就下定决心每年都要拜访一下他的每一位客户。
因此，当原一平向他家乡大学的一名地质系学生推销价值10000日元的生命保险时，他便与原一平签订
了终身服务合同。
其实，无论是大客户还是小客户，都应一视同仁。
每一位客户都值得你去尽心地服务。
在保险这一行里，你必须这样做。
这也正是保险公司代理不同于其他行业代理的特点之一。
但是，就销售产品这一点而言，各行业都一样。
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编辑推荐
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