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内容概要

读懂“销售潜规则”，让你摆脱平庸，平步青云。
    有些人自视颇高，但踏入销售圈子奋斗多年，却发现自己业绩平平、职场前景黯淡；有些人能力平
平，却把销售做得一帆风顺、销售业绩步步高升。
是什么左右了他们的成败?其根源就是隐藏在销售领域深处的无形规则——潜规则。
    潜规则无形可循，却又无处不在；不得其道者处处碰壁，得其道者一路凯歌。
不管你是销售老手，还是初入其门的新人，本书所写的销售潜规则都会让你开卷有益、助你平步青云
。
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作者简介

西子夏
    策划人，策划代表作有《销售女皇董明珠》《餐饮女皇俏张兰》《马云：我的团队永不言败》《一
生财富：拿破仑·希尔传》《向解放军学执行》等。

    曾从销售助理做到公司总经理，拥有超过千年销售实践经验。
此书为多年工作经验总结，意在告诉读者销售技巧之外的技能，让你在销售工作中如鱼得水，快速成
长为一个明星销售员。
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书籍目录

业务篇  “夹起尾巴”做销售　潜规則O1：甭拿你的脸面当回事　潜规则02：多给客户一些“面子”
　潜规则03：销售潜规则没有固定公式　潜规則04：收获之前先把学费交够　潜规则05：没有回报，
让步免谈　潜规则06：结交“高层”才是硬道理　潜规则o7：要么是乞丐，要么是使者　潜规則08：
像蜘蛛一样织一张关系网　潜规则09：付出与收入绝对不会等价　潜规则l0：“销售冠军”只是一个
传说　潜规则11：做销售更要先小人后君子　潜规則12：有些客户不值得你去努力　潜规则13：夸海
口就是给自己挖陷阱　潜规则14：走出“业务第一”的误区　潜规则15：占到便宜后不要忘了卖乖客
户篇  客户才是你的财神爷　潜规則16：客户关系都是攀出来的　潜规則17：结交生意场上的权贵们　
潜规则18：吃饭事小，出局事大　潜规则19：讨好，需要花钱花心思　潜规则20：客户就是鱼．看你
怎么钓　潜规则21：销售就是一场逼真的表演　潜规则22：潜在客户是你的“新娘”　潜规則23：让
客户觉得你为他着想　潜规則24：牵着客户的“鼻子”走　潜规则25：客户精，你要比他更精　潜规
则26：你可以让客户“起死回生”　潜规则27：把客户当成女孩去追　潜规则28：认识不认识其实都
无所谓　潜规则29：客户的毛病是你惯出来的　潜规则30：跟客户关系太亲密没好处　潜规则31：优
秀的销售员都是“人情圣”　潜规则32：不起眼的人也能办人事成交篇  一切行动只为成交　潜规則33
：嘴上“飘花”，账上“落叶”　潜规则34：客户是“病人”，你是华佗　潜规则35：炉火纯青的嘴
皮子功夫　潜规则36：笑脸背后架一把“砍刀”　潜规则37：闻着臭、吃着香的回扣　潜规則、38：
要想业绩好，必须下猛药　⋯⋯同事篇　办公室里的政治游戏公司篇　跟老板打打“太极拳”
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章节摘录

　　营销和忽悠有其相似的地方，但也有不同。
不同的是：营销是大智慧，而忽悠只能是一种小聪明。
而相同的是：营销是一种方式和手段，忽悠也是。
所以，对于营销和忽悠的关系，也完全可以说，营销就是忽悠，但此忽悠绝非彼忽悠。
　　营销中的忽悠也是一种能力，一种水平，更是一种智慧，一种艺术。
能忽悠成功，达到目的，就营销策划本身而言，就是成功的，忽悠也就是值得肯定的。
　　1.师出有名　　正义之师必胜，古来无论是征战还是讨伐，都须首先找一个理由，战争檄文就是
人心倾向的凝聚剂。
同样，产品的推广，也必须要有一个让人们信服的理由，让广大客户接受的理由。
2002年，奥克斯发动空调价格大战的檄文即为《空调成本白皮书》，并因此大获全胜。
　　2.只说好不说坏　　在营销过程中，只说好不说坏，这是潜规则。
当然，也没人笨到会花钱去告诉大家说自己的产品不好。
中国广告业初期，企业主恨不能说自己的产品全身都是宝。
定位理论时期，讲求产品策略，同样只能说好，而且是更能打动人心的好。
在这样的情况下，消费者早就被忽悠得而不知道东南西北了，芳心岂能不被乖乖就俘？
　　3.引导需求　　消费者的需求是永远存在的，也是各有差异的，消费者的需求也不是所有的企业
都能满足的。
那么，如何在消费者的需求和企业的目的之间找到一个共同点，并得到消费者的认同，激起共鸣呢？
这可就要看策划人的忽悠水平了。
　　深度挖掘消费者的潜在需求，并加以引导、利用，便成了企业宣传给消费者的消费愿景。
如果这个需求挖掘得好，并能和企业所提供的服务形成密切结合的话，再加以激发，这个忽悠就是很
成功的了。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　实用的销售博弈法则。
秘而不宣的销售圣经，精炼独到的销售智慧，一个优秀的销售员不但要有良好的销售技能，更要有处
理好与公司、老板、同事及客户之间关系的手段和方法，这就是销售潜规则。
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