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前言

　　营销是一项伟大的工作，世界500强企业的高层管理人员，做过销售工作的占到了60％以上。
从当今职业需求来看，销售一直是十分热门的职业。
无论你走进哪一个招聘会的现场，你都会发现各种级别的销售员是需求量最大的群体，从销售代表到
主管销售工作的高级副总裁。
　　但同时营销又是一项极具挑战性的工作，挑战你的个性、挑战你的耐心、挑战你的智力、挑战你
的勇气。
准备在销售战线上做出一番成绩的人，往往需要拿出相当的勇气和信心踏出自己职业发展道路上的第
一步。
　　万事开头难。
对于营销新手而言，职业生涯的第一步是极为关键而要紧的，往往影响终身，所谓起跑领先一小步，
人生领先一大步。
所以，如何快速熟悉市场，做成自己的“第一单”，对职业生涯的发展有着重要的意义。
　　事实上，营销是需要高度智慧的行业，如果工作不懂策略，不想方法，那么你的大脑将很快会僵
化，你在营销行业里是不可能做得很优秀的。
太多的人付出了辛勤的劳动和心血，却总是因为方法不对头，而到处碰壁。
有位营销界大师曾说过：很多人的营销是爬到梯子顶端，才发现梯子靠错了墙！
其实说的就是方法不对的问题。
再加之，作为一名刚入职的新手，很多销售人员都有着或多或少的不足：不熟悉行业知识，不熟悉业
务流程，没有什么业务技巧，这也是许多销售人员的三块“短板”。
　　为此，营销新手要想在营销这一新领域尽快上路，就要不断地进行学习，尽快补上自己的“短板
”，让自己更快地成长。
不论是在开发客户资源，还是做客户关系维护等工作，都需要通过学习来掌握正确的方法。
营销工作做得好的人，都有一个共同点，那就是不管做什么工作，他们都会用心去思考、去领悟。
在依据经验的基础上，寻找更好的市场思路，努力学习，脚踏实地，用对的方法去努力，这样才能不
走弯路或少走弯路。
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内容概要

这是一本营销新人入门的图书，本书有针对性地为此提供了兼具实用性和实战性的指南，较为切合一
线或营销新人的学习需要。
书中通过大量的实际实例帮助销售新人突破知识、面子、挫折、心态、技巧、策略等种种销售障碍，
顺利签得第一单。
    对于营销新手而言，职业生涯的第一步是极为关键而要紧的，往往影响终身，所谓起跑领先一小步
，人生领先一大步。
所以，如何快速熟悉市场，做成自己的“第一单”，对于职业生涯的发展有着重要的意义。
    本书包括十部分内容：一、充实第一次营销的必备知识；二、塑造第一次营销的个人形象；三、克
服第一次营销的畏惧心理；四、选择第一次拿单的目标客户；五、了解第一次营销的目标客户；六、
打造第一次营销的良好基础；七、准备第一次营销的各种话题；八，筹谋第一次营销的商谈技巧；九
、把握第一次营销的报价艺术；十、捕捉第一次营销的签单时机。
    有效运用本书中所介绍到的技巧，可以帮助你掌握潜在客户的心理和销售流程，自信、乐观地顽对
每一天的销售工作，快速提升你的销售能力，帮助你更容易地达成交易!
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作者简介

　　王颖，市场营销专业人士，担任过西门子等多家大型公司的营销总监，任职期间，多次荣获各项
奖励，在多个应用领域取得市场突破，销售业绩连续大幅增长。
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书籍目录

第1章　充实第一次营销的必备知识　一、以最短的时间熟悉自己的企业　二、迅速认识自己营销的
产品　三、摆正自己在社交中的位置　四、学习与客户交往的基本知识　五、掌握与客户交往的礼仪
　六、掌握拜访客户的分寸　七、把自己融化到销售之中第2章　塑造第一次营销的个人形象　一、
第一次营销要注意个人的外在形象　二、第一次营销要用声音打动客户　三、第一次营销要学会管理
情绪　四、显示诚实正直的个性　五、建立主动、热情的亲和力　六、富有宽容忍让的大将风度第3
章　克服第一次营销的畏惧心理  一、用微笑敲开陌生的门  二、推销时要有自信心  三、时刻把握销售
机会  四、训练当众讲话  五、不要急于求成  六、别怕客户说“不”  七、没有过不去的火焰山  八、不
怕丢面子，才会有面子第4章　选择第一次拿单的目标客户　一、对潜在客户进行考察　二、找到最
有价值的客户　三、建立客户“资料蓄水池”　四、在调查中了解客户资信　五、找到关键人物推销
第5章  了解第一次营销的目标客户　一、掌握客户相关资料　二、拜访客户前要做好几件事情　三、
巧施战术获得约见　四、烧香看菩萨，说话看对象　五、用热情打动客户　六、解读客户的身体语言
　七、巧妙询问了解需求　八、了解客户的负面情绪第6章　打造第一次营销的良好基础　一、有“
交情”，好办事　二、赢得客户，从沟通开始　三、打破客户心墙　四、舍小鱼，钓大鱼　五、在客
户的面子上做文章　六、不与客户争口头上的胜利　七、站在客户立场上考虑问题　八、不妨用自嘲
化解尴尬第7章　准备第一次营销的各种话题　一、把话说到客户心坎儿里⋯⋯第8章　筹谋第一次营
销的商谈技巧　第9章　把握第一次营销的报价艺术　第10章　捕捉第一次营销的签单时机参考文献
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章节摘录

　　因此，一位优秀的销售人员应该能够正确地认识自己的产品，了解它最能满足哪一个层次的需求
，如有可能应该开发出它的多层次性特征，以便根据将来面对的各种不同需求应对自如。
例如，一辆汽车是否能给人们以安全感至关重要，那么你所推销的汽车究竟是以满足何种需求为主要
目的的呢？
是小型轻便还是豪华安全？
　　（2）产品的专业数据对于产品的专业数据也要心中有数，而且要能对答如流。
这一点对于面向生产企业工作的销售人员来说尤为重要，你一定要让客户感觉到你不仅是一名销售人
员，更是这一类产品的专家，这样一来你所讲的一切就都意义非凡了。
如果你推销的产品是高档耐用品，那么掌握各种专业数据也是必不可少的；同时对于产品的一些并不
具体、并非显而易见的特点的了解也是至关重要的。
一些感觉的模糊可能导致客户认识上的错误，进而导致对产品的误解，作为一名销售人员一定要有能
力解决客户的任何一个疑虑。
　　当然，销售人员毕竟不是技术人员，也不是产品开发设计人员，不可能透彻了解有关产品的全部
知识，但至少应了解客户想了解什么、想知道什么。
因为客户在采取购买行动之前，总是要了解产品的特征，以减少购买的风险，尤其是对于技术上比较
复杂、价格或价值高的产品，客户要了解的产品知识会越多。
　　（3）产品的特性销售人员一定要了解你的产品是理性产品还是感性产品。
一般说来，汽车、房屋、钢琴、空调等高档耐用品以及生产资料均为理性产品，对于这一类产品人们
购买时多持谨慎态度，决策所花时间也较长，购买时会充分考虑产品的特性、效用、价格、付款方式
以及售后服务。
理性产品的价格一般来说比较高，人们购买的次数也较少。
而大多数日常用品如食品则为感性产品，这些产品价格比较低，人们购买的频率高，对产品的合理性
、效用性、付款方式不会过多考虑，购买所用时间较少，有时会在冲动心理下购买。
当然还有一类产品是介于其间的，我们称之为中性产品，如皮箱、手提包等价格中档、购买次数不太
多的产品。
　　对于不同类型的产品，销售人员所采用的推销技巧也应是不同的。
具体说来，对于理性产品，销售人员不能光凭三寸不烂之舌，这时的销售人员还应该是技术员和咨询
员，你所掌握的专业数据会显示出它的威力。
而对于感性产品，销售人员最好是用感情来推销，这时销售人员的个人魅力就显得尤为重要了。
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编辑推荐

　　你可以成为你的助手和参谋，助你成为超级业务员!　　你是刚入行的营销新人吗?　　你给客户
打电话时冷汗直流吗?　　你面对客户不知所措吗?　　你怕被客户拒绝吗?　　你知道怎样与客户有效
沟通吗?　　你知道何时是最好的签单成交时机吗?　　充实第1次营销的必备知识　　塑造第1次营销
的个人形象　　克服第1次营销的畏惧心理　　选择第1次拿单的目标客户　　了解第1次营销的目标客
户　　打造第1次营销的良好基础　　准备第1次营销的各种话题　　筹谋第1次营销的商谈技巧　　把
握第1次营销的报价艺术　　捕捉第1次营销的签单时机
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