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内容概要

把重点放在对销售人员基本素质和基本技巧的培养上，    同时又精心收录来自市场第一线的鲜活讯息
，    涵盖最新的销售方法与实战理念。
    招招紧扣成交，招招落到实处。
    其目的就在于帮助销售人员切实练好功底，    拒绝失败的借口，真正做到用业绩说话，    同时也有
力地解决企业中    普遍存在的“中场盘带过多，欠缺临门一脚”的问题。
    实战、有效、会做成交才是硬道理！
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作者简介

周志轩 
    经济学博士 
    清华大学、中山大学、深圳大学、北京工商大学客座教授 
    国际职业培训师协会理事 
    麦肯锡咨询公司Mckinsey、科特勒营销集团长KMG中国合作伙伴 
    为超过八百家企业进行咨询式培训 
    亲自为三十五家国内知名大型企业主持战略规划、人力资源、市场营销等咨询项目 
    十二家大型上市企业的常年管理顾问 
    中国咨询式培训第一人 
    曾历任中国平安集团公司战略发展中心项目负责人，负责集团综合开拓、销售体制改革、人力资源
改革等。
集团市场部经理，负责公司整体业务的组织与推动、员工队伍的培养与训练。
 
    是不可多得的具备丰富实战经验的管理大师。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<金牌销售员>>

书籍目录

开篇寄语第一章  销售的基础知识  一、销售基础知识概述  二、销售人员必须了解的基本销售方式第二
章  销售人员的个人素质  一、销售人员的商务礼仪  二、良好的自身修养  三、加强心态修炼  四、扎实
的专业知识第三章  如何寻找目标客户  一、做好市场调查  二、寻找目标客户  三、建立客户资料档案  
四、如何接近客户第四章  如何挖掘客户的真实需求  一、了解客户需求的方式  二、怎样挖掘客户的潜
在需求  三、与客户保持紧密联系，赢得客户好感  四、如何应对不同类型的客户第五章  如何通过产品
展示赢得客户  一、产品展示应注意的原则  二、用创意的展示带动销量第六章  如何促成交易  一、促
成交易的技巧和原则  二、促成销售应该注意的问题  三、向大师取经：世界销售大师的成交技巧  四、
交易之后进行经验总结第七章  如何做好货款回收  一、预防拖延付款的策略  二、回收账款的方式  三
、第一时间有效收款的诀窍  四、收款期间应注意的细节第八章  做好售后服务，实现持续发展  一、做
好售后服务，留住老顾客  二、拓展客户群
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章节摘录

插图：1.什么是销售营销大师菲利普·科特勒曾说：“市场营销最简短的解释是：发现还没有被满足
的需求并满足它。
这是一个整体思维体系，你的成功不是做别人已经做成功的事，而是找到人们想买却只有你能卖的东
西。
”从营销的定义中，我们一起来总结销售的定义。
什么是销售呢？
简单说来，销售就是介绍商品所能提供的价值，以满足客户特定需求的过程。
这里的商品当然包括有形的商品及无形的服务。
满足客户特定的需求是指客户特定的问题被解决，或者客户特定欲望的达成(被满足)。
要让客户的这种特定需求得到满足，只有靠提供能够符合客户利益的特定商品。
简言之，销售就是一个从目前状况中发现需求并通过销售的行动来满足这些需求，解决目前状况，从
而为顾客获取最佳的理想状况的过程。
因此，需要有人找出商品所能提供的特殊价值，满足客户的特殊需求。
这就决定了需要有销售人员的存在。
2.营销、推销、销售的区别营销是一个宏观概念，销售则是一种微观上的概念，因此，销售与营销是
不同的。
销售是指推销产品的一种活动或过程，是营销的一个组成部分。
营销的概念还包括市场推广、广告宣传、品牌树立等。
销售所实现的往往是短期目标或当期目标，而营销所追求的却不仅有短期目标的实现，更有长远目标
的延伸和积累；销售所实现的目标是有形的，营销所实现的目标是无形的，但却是有力的。
如果企业的市场营销人员搞好市场营销研究，了解并满足顾客需要，搞好促销等市场营销工作，那么
不用费力推销，产品也可以较容易地销售出去。
推销只是市场营销的一部分，是企业围绕商品销售展开的各项活动，一般是指人员推销。
推销重在产品，着重于卖方需要；营销则重在服务，着重买方需要。
推销是企业市场营销人员的职能之一，但不是其最重要的职能。
如菲利普·科特勒指出的，推销不是市场营销最重要的部分，而只是“市场营销冰山”的尖端。
推销需要先生产后销售，营销则注重先需要后生产；推销需要通过销售来获得利润，营销则通过赢得
顾客满意来获得利润；推销是战术，营销是战略。
从上面的比较和分析，我们可以看出：销售、营销、推销之间有区别也有联系，所以销售人员应该对
三个概念有清楚的认识。
本书着重于对销售人员的销售技能进行培训I以得到提高，所以三个概念都会涉及到。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<金牌销售员>>

编辑推荐

《金牌销售员》：华为、联想、TCL、万科、华润⋯⋯800家高端企业选用，中国百家知名企业选用的
金牌课程，成效高于一切！
搞定大客户，攻城略地，掌握竞争最有效武器，管事学博士，实战型销售大量实践经验总结，成功晋
升营销精英阵营。
一本销售人员素质培养与销售实务技巧的著作，系统介绍了一整套易学易用的销售知识与方法，包括
销售基础、个人素质提升、寻找目标客户、挖掘客户需要、促成交易、货款回收等，是各类企业培训
或有志从事销售工作人士的必修课。
即学即用，即这即通，促成成交，销售宝典，基于现实，实现的实战操作手册。
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