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前言

十年寒窗苦读只为金榜题名，人人都向往那理想中的象牙塔。
可是，自从国家对大中专毕业生不再进行统一分配以来，大中专毕业生的就业压力越来越大了，甚至
可以说就业压力陡增。
在此，不妨看一看来自教育部的最新数据，2008年全国高校毕业生达到559万人，比2007年增加64万人
，增幅接近13％。
截至2007年9月1日，2007年全国普通高校的应届毕业生有超过140万人未能如期就业，往年积压的未就
业大学生将加入2008年的就业大军，与559万新毕业生“抢饭碗”。
可见，就业压力空前高涨！
在这种情况下，很多大中专毕业生产生了悲观心理，甚至在社会上也产生了一些消极因素。
的确，这是一种现实：不读大学难，读了大学照样难，甚至毕业就失业⋯⋯其实，无论是大中专毕业
生，还是家长，都不需要悲观。
因为出现这种局面，并非企业不重视人才，也不是企业不需要人才，而是少有符合企业需要的人才，
少有符合真正能为企业创造价值的人才。
21世纪最贵的是人才，很多企业都愿意为引进人才而付出大价钱！
因此，大中专毕业生不要把原因推向企业，更不要抱怨社会，最根本的是从自己身上找原因，即如何
提升自身的素质与能力，做出成绩让企业认可。
同时，也在贡献中获得丰厚的回报，这才是正确的就业观。
在大中专毕业生中，除了市场营销及关联专业的毕业生可能要从事销售工作外，还有相当数量的非营
销类专业毕业生会主动或被迫地从事销售工作。
市场经济的大环境下，“销售”成为企业生产经营活动的龙头，企业对销售工作空前重视。
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内容概要

刚刚走出校门，恰似一张白纸，职业生涯的路线图只能从零开始勾勒。
很多大学毕业生想做销售，但又怕难、怕苦、怕白眼。
如果不做销售，生活又没着落，事业更没出路。
作为毕业生，无论你对销售工作是主动欣然接受，还是身不由己被迫而为，在此都要恭喜你!因为你已
经有一只脚迈进了成功的大门，精彩人生将从销售开始!本书为即将做或正在做销售的毕业生提供实用
的、实战的、实效的销售理念、方法与技巧，以及游刃销售职场的纵横秘笈，帮助他们摆脱销售职场
困惑，快速提升销售业绩，实现人生的自我超越，做到“赢”。
    从零到赢，距离并不遥远，实际上只有一本书的厚度。
本书将成为大学毕业生的“枕边书”，晚上学，第二天用，得心应手。
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贾昌荣，实战营销专家，2005年中国企业十大策划师，中国企业十大最具魅力培训师，中国品牌研究
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    十余载营销征战，在消费品营销、工业品营销、服务营销领域均有深厚积累。
曾先后在多家国内知名企业担任销售经理、市场总监、策划总监、品牌总监、营销副总经理等职务。
目前，作者主要从事管理咨询、营销策划、品牌管理规划、视觉形象设计、企业培训等工作。
多年来，累计为60余家企业提供培训服务，为80余家企业提供过项目咨询策划服务。

    出版《快销》《品牌王道》《营销就是为消费者造梦》《营销的真相》《服务营销战》等10余部专
著；在《中国经营报》《销售与市场》《经理人》等50余家媒体发表文章300多篇，超120万字；在中
国营销传播网、中国管理传播网等80余家网站开设专家专栏。
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前言第一章 做销售最可怕的就是自己的“心魔”　第一节 新手还未上路就已被“心魔”所困　第二
节 “销售”很可能会与你狭路相逢　第三节 销售不是“魔鬼”而是“天使”　第四节 告诉你什么才
是真正的销售　第五节 新手上路必须“洗心”、“革面”、“换脑”第二章 游刃销售职场的制胜“
潜规则”　第一节 销售员自我培训的“修炼”规则　第二节 销售员在企业站稳脚跟的生存规则　第
三节 销售员与客户合作的“共舞”规则　第四节 销售员与对手争食客户的竞争规则　第五节 销售员
要清楚肩膀上的职责与责任第三章 销售员必须念好的自我管理经　第一节 耍实现你的目标首先要做
好计划　第二节 一定要把你的时间价值最大化　第三节 别让糟糕的情绪坏了你的大事　第四节 没有
信息支持你将会迷失方向　第五节 销售员的个人形象就是销售力第四章 快速踢开“头三脚”的速赢
必杀技　第一节 初做销售员必须逾越的职场障碍　第二节 正确执行可以确保你在企业的存在　第三
节 利用好企业现有的价值性营销资源　第四节 尽快踢出射向成功之门的关键一脚　第五节 订单拿得
少就多创造点其他价值第五章 实施富有成效的目标客户拜访　第一节 要到有“鱼”的地方去“撒网
”　第二节 向你的客户发起“立体化攻势”　第三节 永远不可缺少的客户拜访计划　第四节 客户拜
访过程中不可忽略的细节　第五节 在客户拜访之后还要做哪些文章第六章 在谈判桌上摆平客户的博
弈经　第一节 销售谈判的终极目标是互利共赢　第二节 销售谈判千万不要打无准备之仗　第三节 销
售谈判不可违背的八条“铁律”　第四节 在销售谈判中稳占上风的前招后势　第五节 打破谈判僵局
搞掂难缠的客户第七章 启动扩大销售成果的“快捷键”　第一节 千万不要只与客户做“一锤子买卖
”　第二节 以创新眼光去寻找新的销售机会　第三节 眼睛要牢牢盯住那些集团购买客户　第四节 关
键客户的开发可让你受益良多　第五节 以专家级服务持续改善与提升销售业绩第八章 危急时刻做个
出色的“救火队员”　第一节 在客户精耕过程中最容易遇到的难题　第二节 不可掉以轻心的客户抱
怨与投诉　第三节 在危机来临之际你千万不要苦恼　第四节 打开赖账客户拖欠货款的枷锁　第五节 
打造防止客户“变节”的“金手铐”更多资讯主要参考文献后语
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章节摘录

另外，还要看到一个现实，那就是大中专毕业生就业压力陡增，就业压力、生活压力加大，迫使很多
大中专毕业生主动或被动地走上销售这条路。
但是，大中专毕业生为“心魔”所困，往往难以做出正确的选择，甚至带着负担从事销售工作，这些
都不利于个人成长。
因此，战胜自己的“心魔”成为很多在校生及毕业生必须迈出的第一步。
销售恐惧症就是“心魔”说起销售恐惧症，不仅仅新手上路之前会有，那些正在销售岗位上“挣扎”
的老手也会有，只不过症状有所不同罢了。
实际上，存在的就是合理的。
这些学子们害怕是因为他们当中的确有个别人不适合做销售，如果选择做销售，那么从一开始可能就
错了。
现代销售理论奠基人戈德曼博士告诫我们：“把一个不合适的人放到销售岗位上，一开始你就失败了
。
”对于是否适合做销售，关键看一个人的市场悟性高低。
如果市场悟性太差，恐怕就不适合做销售。
提到市场悟性，很多销售管理人员甚至个别专家都会简单地给出这样的概念：对市场的分析与判断能
力。
其实，这样下结论有些偏颇。
笔者认为，所谓市场悟性就是销售人员对市场营销的意会力、敏锐力、识别力、预见力、分析力、判
断力、决策力及融合力的总和，这些“力”的“合力”就是市场悟性。
对于具备良好市场悟性的大中专毕业生，能很快获得销售人员应该具备的能力，包括以下诸多方面：
一是知识能力，即了解行业、产品、消费、营销等方面知识；二是调研能力，诸如对市场考察、分析
、评估等能力；三是判断能力，诸如在发展客户时总要优中选优，要具备判断客户素质的能力；四是
表达能力，能把事情说清楚，做到准确传达与清晰沟通；五是推销能力，面向客户的劝购与谈判能力
；六是化解能力，如与客户发生冲突，具备矛盾化解能力；七是管理能力，包括自我管理、客户管理
等能力。
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后记

历时6个月，终于完成了这部筹划已久的书稿。
早在2007年6月，我就产生了为大学毕业生做点事的想法。
作为职业营销顾问，经常被大专院校邀请去演讲。
在演讲过程中，我感受到了大学生们的求知热情，也感受到了他们潜在的事业激情。
但是，更感受到了他们的忧虑。
台下那一双双对未来充满憧憬的眼睛，虽然充满希冀却隐藏着一丝淡淡的忧虑。
“毕业就失业”似乎已成为梦魇，困扰着即将走向社会和那些已经在商海中“挣扎”的大学生。
这些莘莘学子需要帮助，需要有人引路，更需要有人为他们指点迷津。
由于种种原因，有相当数量的大学毕业生与销售有缘，或主动或被动地从事着与销售相关的工作。
对于那些准备做和正在做销售的大学毕业生来说，销售充满了神秘与挑战，甚至是恐惧与无奈。
让他们走出彷徨与迷失，在销售事业上有所成就，恰恰是我创作这本书的初衷所在。
我作为最早一批接受市场经济大潮洗礼的大学生，也该为那些即将毕业和已经毕业的大学生做点事了
。
基于此，我完成了《从零到赢》的创作。
我有信心走进这些大学生的内心世界，通过这本书与他们做最亲密的接触，以及最彻底的沟通。
因为我也曾经像他们一样，彷徨过、迷失过、痛苦过、收获过，类似的经历无疑会拉近我和他们的手
。
在1994年，当我满怀希望与信心走出大学校门而迈入社会，残酷的现实打破了我的一切梦想。
不用说实现自己的理想，就是生存甚至都遇到过困难。
虽然经过自己的不断努力，不但扭转了困局，还获得了一定的成功。
但是，我始终没有忘记大学毕业之初，尤其是大学毕业第一年摸爬滚打的销售历程。
在我看来，那一年是几乎没有尊严的一年，那一年是到处碰壁的一年，那一年是荒废生命的一年⋯⋯
还好，功夫不负有心人，我在销售上终于有所发展，甚至小有成就！
虽然我不敢说是他们的榜样，但我却可以把我做销售的理念、策略和技巧写给他们，助他们一臂之力
！
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媒体关注与评论

要成为优秀的推销员，你必须具有随时考虑各种策略，不断努力达到目的的能力和素质。
如果你的表现能让顾客觉得你很有敬业精神，即便你不积极去争取，顾客也会自动上门。
　　——世界级推销大师　托德·邓肯我使用的唯一的推销技巧是帮助其他人解决他们的问题，或者
通过我的努力帮助他们达成一个重要目标。
　　——全球最权威的精神导师　丹尼斯·威特利我觉得推销员要看重自己并善待自己，不要在意其
他推销员的恶意诽谤，并远离那些思想猥琐的人。
　　——世界上最伟大的推销员　乔·吉拉德推销就是初次遭到客户拒绝之后的坚持不懈。
也许你会像我那样，连续几十次、几百次遭到拒绝后，总有一次，客户将同意采纳你的计划。
　　——日本“推销之神” 　原一平你是经营者，顾客是你的上帝，你不能欺骗他们，而是应该提高
语言艺术，巧妙地劝说他们购买你的产品。
这是你的职责，也是你的义务。
　　——20世纪最伟大的心灵导师　戴尔·卡耐基销售并非难事，只怕用心人。
恰当的问题可以迅速切人难题、需要、事情的核心，而且不会让对方感到不自在。
　　——全球著名的销售大师　杰弗里·吉特默
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编辑推荐

《从零到赢:毕业就做销售的快速成功法则》将成为大学毕业生的“枕边书”，晚上学，第二天用，得
心应手。
如果你畏惧销售，它帮你实现从畏惧到无畏的关键一跃如果你成长无门，它助你完成从平凡到成功的
临门一脚从零到赢，距离并不遥远，实际上只有一本书的厚度。
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