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内容概要

在武汉大学作为客座教授，给学生们教了两年的《销售理论与实战》，一直感觉缺乏一本合适的教科
书，即没有太多说教，无需复杂高深的理论，亦能讲清楚销售的完整过程。
于是便有了写一本关于销售的书的计划。

本书是我累积了近20年的销售经验，以及两年的课堂经验所编写完成的一本书。
本书的最大特点为如下两个方面：
一是既适合准备投身到销售行业的初阶销售员看，也适合具备了一定销售能力的的中阶销售员看，同
时，还合适从事于销售管理岗位的朋友看。

第二个特点是：传统的教科书几乎只传授“销售之术”，很少传授“销售之道”，而本书以销售之术
为体，更多的是传授销售之道。
在当下社会信仰缺失、道德无底线、节操碎了一地的大背景下，本书更注重对于信仰、道德的培养和
引导。
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作者简介

余丹，光合无线科技有限公司董事长，拉风网创始人，武汉大学WTO学院客座教授，中国十大品牌策
划专家，中国MBA新锐100，曾任华中科技大学MBA联合会副主席。
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书籍目录

第一章　案例分享
第二章　什么叫销售
　第一节销售的定义
　第二节销售前期的准备工作
第三章　销售的阴阳之术
 第一节　阳之术
 第二节　阴之术
第四章　销售人员的素质
 第一节　F是Faith
 第二节　I是Insistence
 第三节　R是Responsibility
 第四节　乐
 第五节 队
第五章　如何与客户沟通
　第一节　客户沟通概述
　第二节　客户分析
　第三节　沟通的过程
　第四节　沟通的案例
第六章　品牌
　第一节　什么是品牌
　第二节　对于客户而言
　第三节　客户如何知道你
　第四节　你要让客户知道你什么
第七章　销售之道
　第一节　何火道
　第二节　销售之道
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章节摘录

版权页：   插图：   金诚科技的测试不是很顺利，公司的陈总一直在外地出差，一直拖着。
这个时候，陈敏蒋诚的判断都是：汪处长在从中作梗，这是故意设计的套。
 其实汪处长一直都在作梗，从一开始的非议到大数据的支持到现在的兼容性，都是打着正当的需求来
为难陈敏、蒋诚，在这样的理性社会，我们总是可以轻而易举的找到各种正当的理由去为难对方，作
为应对，既需要实力，更需要智慧。
 蒋诚百度到金诚科技的地址，直接就摸了过去。
公司在大学城的边上，规模不大，也就20来人的样子。
陈总还真的出差了，蒋诚就在办公室里面，当着员工的面，给陈总打了电话。
 “陈总您好，我是金梦数据库的蒋诚啊，关于上次汪处长所说的兼容性测试的问题，已经过去好几天
了，现在这个标也快招了，旅游局的黄局和汪处长都挺关心这件事的，我现在就在您办公室里面，你
看，能不能安排一下人员和我们这边接触一下啊！
” 这叫霸王硬上弓，陈总再拒绝也没法，只好安排了一位王副总和蒋诚联系。
蒋诚说清楚后，约定明天带上黄海明，直接进行测试。
 第二天带着黄海明到了金诚科技，安排好兼容测试工作后，蒋诚又去了始信科技。
 蒋诚已经向向科长要到了始信科技黄总的电话，昨晚和他联系后，今天约在始信科技的办公室见面。
始信科技在软件园，是一家中等规模的公司，大约有员工五六十人。
一般软件公司人均的产值在20万左右，才算比较滋润的公司。
这样算下来，始信科技一年也得做个上千万的。
 和始信科技的交流还算比较顺利，毕竟双方都明白在这个项目中各自的地位，双方最后达成了两个意
向，一是始信科技整盘来控制招投标，包括寻找其他公司来围标；二是由始信科技在旅游局的项目中
代理金梦数据库，金梦只给始信控制的公司授权。
蒋诚感觉这个超出了自己的范围，但是这样也未尝不是一个很好的办法，沉吟了一下，表示这个还需
要公司层面上研究，回头再给黄总回话。
 到了晚上，蒋诚收到黄海明的电话，黄海明表示：对方不是很配合，一些关键的东西不是装作不知道
，就是拿不出解决的办法。
因为产品是人家的，在与对方做兼容性测试的时候，有些东西单方面很难做修改。
 蒋诚问了问，有没有其他更好的办法，黄海明想了想，犹豫地说了出来：“除非，拿到对方的源代码
，然后我们自己做兼容。
” 蒋诚也无奈了，只好这样，问：“对方的源代码好拿吗？
” “我看他们管理得不是很严格，就在自己的PC机里面，这个要看机会的！
” 第二天，陈敏向韩伟报告了始信科技的想法，韩伟问到：“始信科技能把这个案子抱死吗？
” 陈敏说：“从目前的情况分析，始信科技是介入得比较深入的，不光参与了招标文件的编写，而且
有很多旅游局内部的资源，和向科长也是大学的同学，关系非常的密切，如果与他合作，应该比较靠
谱。
” 韩伟想了想，觉得应该相信陈敏的判断，就说：“那你们先这样计划着，可以原则上答应他，但是
仅限于口头，不要有什么书面上的东西。
” “如果始信科技要签个什么战略协议呢？
” “这个可以有。
只要不是具体到哪个项目中来，虚一点的，都可以的。
甚至可以说在旅游产业中的合作，只要不点名是哪个项目，就没有问题”。
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编辑推荐

《销售学问》既适合准备投身到销售行业的初阶销售员看，也适合具备了一定销售能力的的中阶销售
员看，同时，还合适从事于销售管理岗位的朋友看。
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