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前 言

序 言

在商业领域，市场营销学是一门最具有综合性的学科，《美国营销书

籍书摘》中就收录了大量不同的观点、概念、框架和指导方针。在将近

30年里，我们一直致力于向繁忙的读者们提供商业书籍摘要。本书收录

的是28部最具有趣味性和影响力的营销书的介绍和摘要。这些书籍的作

者都是市场营销的专家——包括顾问、学者和作家——在过去的25 年

里，这些作者在市场营销领域提出了很多新的观点。其中一些作家的名

字如杰克·特劳特、菲利普·科特勒和塞斯·戈丁,可谓耳熟能详；其他

作者可能有些陌生，但是他们的观点却颇有见地。总之，我们收录的这

些书籍不是看其销量，而是因为这些书的确发展和挑战了现有的市场营

销理论和实践。

本书收录的都是世界一流的经济学家或营销大师的代表作，共28

部，其中杰克·特劳特和史蒂夫·里夫金合著的《差异化或死亡》一书，

研究了公司如何使自己的产品在激烈的竞争中脱颖而出。菲利普·科特

勒和费尔南多·特里亚斯·德贝斯在他们的同名书《水平营销》中介绍

了水平营销的概念，从而帮助公司避免在研发新产品时落入分割现有市

场而非发展新市场的困境。未来派学者费丝·波普康的《爆米花报告》，

被誉为“社会和商业的预言”，该书就营销新创意和新型服务问题提出

了见解。

随后，本书集中于与客户的联系上。在《关系营销》一书中，里吉斯·

麦克纳第1个描述了市场营销等式中变化的客户作用。约翰尼·K·约翰

松和几次郎野中在《日不落营销》一书中介绍了日本营销家对于市场调查

的新奇观点。托马斯·斯坦利在其畅销书《下一个百万富翁就是你》问世

之前创作的《与富人们交际》中告诉销售商如何同百万富翁建立联系。

preface



. 6 .

世界上最伟大的营销书

默里·拉斐尔和尼尔·拉斐尔根据自己的经验创作了《登上忠诚的

阶梯》一书，其中介绍了一名商人如何使顾客成为公司产品的忠实用户。

随后，在《得分点：特易购如何赢得忠实的顾客》一书中，克莱夫·哈

姆比、特里·亨特以及提姆·菲利普斯介绍了一个最为成功的顾客忠实

计划背后的故事。

结尾的几部书讨论了21世纪市场营销面临的问题和挑战。伊曼纽

尔·罗森在《营销全凭一张嘴》中分析了口碑营销的应用。在《紫牛》一

书中，塞斯·高汀创造性地将独特的产品隐喻为紫牛。在《不要只考虑

华丽的色彩包装》一书中，利萨·约翰逊与安德里亚·勒尼德这两位专

门从事女性交流方面的营销顾问劝导公司采取更加现代的营销策略。迈

克尔·特里西和弗雷德·维尔斯马合著的《市场领袖的法则》一书凭借

其简单易懂的语言和严谨的框架成为畅销书。最后是可口可乐公司前任

首席营销官塞尔希奥·齐曼著作的《先革新，再谈创新》一书，作为新

口味可乐的创始人，他了解为了创新而创新而导致的后果。

本书收录了过去20年里出版的营销书籍的精髓思想。因为这些书摘

按照原始出版的版本进行缩写，你将注意到过去一些案例中所犯的时代

性错误。这些重要的教训对我们现在的营销是一种明鉴。不论你是当地

零售商还是跨国制造者，不论你雇用多少个员工，也不论你的公司何时

成立，你的营销等式都包括相同的两个变量：你的产品和服务以及你的

顾客。因为这个基本等式普遍应用于所有的生意，我们相信书摘所阐述

的精髓会给你的工作带来帮助。

                                                 编译者

2008年 5月
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《销售圣经》诞生已经进入第2个 10年，但它始终是每个销售人
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面，给在失败线上挣扎的销售人员以巨大的鼓励，使他们具有了走向

成功、成为冠军销售员的信心。
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在该书中作者详细介绍了差别化这一概念。《差别化或死亡》一

书并不是一个理论宣言，而是详细介绍了8种“差别化”策略以及产

品实现同竞争产品差别化的四步骤。

《爆米花报告》［美］费丝·波普康 ..........................145

在该书中作者大胆地预言到未来的趋势之一就是“茧居”，即消

费者应对世界日益增长的危险所采取的措施是撤退到自己的私人世界

里。尽管大多数人不认为他们会怀着一种“碉堡”式心理度过一生，

但是事实上，他们的世界比起以前更加孤立。今天世界上的危险迫使

很多家长将自己的孩子保护在“蚕茧”中。
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（business-to-business，企业对企业）领域的传统营销渠道作了全方位探

究与阐述，还结合当前市场上的新现象和新形势对渠道的未来进行了

客观预测。渠道作为市场营销组合中关键要素之一，它一直以来得不

到企业管理层重视的地位在该书中大大提升，其重要性得到明确奠定。
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覆新经济时代权威的4P营销模式。紧接着，你会废寝忘食地捧着它，
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《跨越鸿沟》［美］杰弗瑞·A.摩尔 ..........................327

本书中，杰弗瑞·摩尔认为高科技产品需要有自己的市场营销策

略——牛奶和其他非技术产品或服务所采用的市场营销策略对高科技

产品来说丝毫不起作用。原因是高科技产品的购买周期。具体而言，

新的高科技产品通常被摩尔称之为“最先使用者”的人（early adopter）

购买，这些人一般是渴望新产品的高科技迷。
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在《与富人们交际》中，斯坦利提出营销专家和销售人员应该积
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《市场领袖的法则》［美］迈克尔·特里西［荷兰］弗雷德·维尔斯马 ..473

《市场领袖的法则》的论点就是成功的公司选择了运营卓越、产

品领先或者亲近顾客三大之一并且在该价值法则上做得最好。这些公

司将重点置于低廉价格、产品可靠性及便利性（运营卓越），行业中

性能最佳的产品（产品领先），或者与顾客维持亲近关系，为顾客提

供全部的解决方案（亲近顾客）。

《先革新,再谈创新》［美］塞尔希奥·齐曼 ...................491

齐曼在《先革新，再谈创新》里谈到了新可口可乐这个问题。他和

可口可乐公司在尝试新可口可乐这个问题上的主要错误在于，在不需

要创新的时候进行创新。既然顾客没有不满意可口可乐的口味，那为

什么要改变呢？另一方面，这并不说明一家公司应该在自己的桂冠上

沉睡——不要过于关注创新，但需要关注进一步发展自己的成功之处。

《长尾理论》［美］克里斯·安德森 ..........................509

“长尾理论”主要阐述了在热门商品的利润越来越稀薄的今天，无数

挣扎在生存线上的企业应该如何努力开发长尾市场，开辟新的利润天地。

《科特勒营销新论》［美］菲利普·科特勒 ［美］迪派克·詹恩

［美］苏维·麦森西.............................................. 527

《科特勒营销新论》以全新的方式引发了企业如何在市场空间中

为顾客创造和传递最高价值的思考。它主张企业应该努力探求自身与

客户、协力厂商之间既互相促进又互相制约的关系，将传统的营销优

势与新兴的数字技术相糅合，力求在所有利害关系人之间营造出互惠

互利、长期稳定的繁荣景象。
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《销售圣经》
［美］杰弗里·吉特莫 著



. 2 .

世界上最伟大的营销书

◎ 简 介
杰弗里·吉特莫，当之无愧的销售天才。积极乐观且幽默的性格魅

力与其30年来在销售领域的亲身经历，使得他成为一个智慧而富有人气

的销售艺术大师。

尽管杰弗里·吉特莫强调销售是一门严谨的科学而不是艺术，但他

所极力宣扬的诚恳笃实的销售态度、机智灵活的应变方式、巧夺天工的

语言技巧，无一不堪称销售世界的经典艺术。

1992年，身为普利策奖得主和报纸出版人的马克·埃思里奇决定：

支持他的好友杰弗里·吉特莫在《夏洛特商报》上开设栏目《销售方略》，

让他将自己新颖而有效的销售理论通过栏目进行推广。自此，杰弗里·

吉特莫在销售领域声名鹊起。《销售方略》专栏很快就被推广到达拉斯、

亚特兰大、普林斯顿等著名商业城市，在规模宏大的销售队伍中掀起了

争相学习的狂潮。

随着进一步的实践和总结，杰弗里·吉特莫在销售领域的造诣越加

完备和深厚。他非凡的销售能力，使得可口可乐、西门子、希尔顿、先

达等蜚声世界的国际公司也经常邀请他主持销售会议和演讲，对公司的

员工进行有创意的项目培训。他所主持的专栏《销售方略》也在美国和

欧洲的85家商业报纸同步登载，每周的读者达到350多万人。

依据自己30多年来在销售和销售咨询两方面积累的实践经验，杰弗

里·吉特莫从1993年8月开始昼夜奋战，策划出书。在几位朋友的帮助

下，他在北卡罗莱纳的海滨山区和南卡罗莱纳的希尔顿海德岛各苦战一

个星期，花了700多个小时完成这本营销学巨著——《销售圣经》。

这是一套全新的销售理论，它将指给你一条通向理想目标的正确路

径，教会你如何拥有独特的创意、奇妙的思想和高超的技巧，使你免于

碰壁，让你的销售能力迅速提高，赢得顾客的忠诚。

《销售圣经》诞生已经进入第2个10年，但它始终是每个销售人员

必备的宝典，也是销售人员最应该拥有的书籍之一。精彩的案例分析、幽

默的工作方式、细微的情景处理不断地影响和改变着管理、销售人员的
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《销售圣经》

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

8.

9.

10.

11.

12

职业观念，为千百万销售人员提高业绩立下了汗马功劳。

◎ 原书目录
   规则、秘密、乐趣

   准备好让潜在客户惊呼

   请允许自我介绍

   作一次精彩的产品介绍

   决绝、成交和跟进……获得“是”

   叹息和敌人

   国王万岁：顾客

   福音书

   网络建立……通过协会获得成功

   先知和利润

   提高你的收入

   我能否听到一声“阿门”

◎ 思想精华
著名销售大师杰弗里·吉特莫的精华思想概括如下。

* 规则、秘密、乐趣。对于一个合格的销售人员，诚恳、勤奋、自

信、好学和容忍是最基本的秉性。突破自己身上的种种性格缺陷（自己

给自己套上的精神枷锁），是做好销售工作的先决条件。把销售当做一门

科学，培养自己专业的销售精神！

* 准备好让潜在客户惊呼。专而全的产品知识、精心的个人设计、自

信的心理状态、机智的场景应变、对客户高度的洞察力、准确而有力度

的语言，这些都能使你在庞大的销售人员队伍中脱颖而出。

* 请允许自我介绍。简明、扼要、强势、有趣地进行自我推荐。努

力增加与顾客的信息互动。刺激潜在顾客的思考，获得顾客的信息反馈。
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谦恭、大方、委婉和幽默地进行陌生拜访。

* 作一次精彩的产品介绍。建立良好的互相信任的带有很强感情色

彩的关系。

* 拒绝、成交和跟进……获得“是”。微笑着接受拒绝，洞察拒绝的

真正原因。投其所好，对症下药，步步为营向成交靠近。灵活机智地应

用销售工具。

* 叹息和敌人。以诚恳的态度稳中求胜，向顾客多维度地展示你是

完全值得他信赖的人。在竞争对手面前，永远保持一颗冷静的心（不能

中伤对手，要去了解他、警惕他）。

* 国王万岁：顾客。你必须用100%服务精神服务于你的顾客（是

具体的行动，比如你可以在1小时之内让顾客的投诉得到完美的答复）。

如果你彻底征服了一个客户，那你就获得了一个不错的潜在顾客群。

* 福音书。销售会议上的精神补充、有效的销售信件、认真地倾听

和观察，能使你获得意外的收获。

* 网络建立……通过协会获得成功。鼓起勇气，为自己拓展一个良

好的关系网，它将成为你销售事业走向成功的助推器。

* 先知和利润。告诉你一个成功的销售行业领导者必须具备的素质

（非凡的勇气、开放的思维、以身作则的作风等）。新型的销售人员，首

先应该有专业而丰富的产品知识;其次是能够帮助顾客有效地购买东西，

而不是卖给顾客东西。

* 提高你的收入。努力转动自己身上的每一个火力点（态度、知识、

目标、交际、洞察力、勇气和毅力），向更大的潜在顾客群发起总攻。

* 我能否听到一声“阿门”。怀抱一颗平和的心。生活中不停的抱怨

并不是我们所面临的真正困难。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com


