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内容概要

《挑战式销售:引爆第四次销售革命》内容简介：在对三千多名销售员及五千多位客户进行调查研究及
统计分析基础上，《挑战式销售:引爆第四次销售革命》提出一种全新的销售模式，即挑战式销售。
运用这种销售模式可以在销售中获得控制地位，在激烈的竞争中建立真正的优势，提升业绩。
《挑战式销售:引爆第四次销售革命》不但有研究结果分析、案例分析，而且总结出了切实可行的实施
策略和应用技巧。
对于每个追求销售业绩增长的销售人员及销售部门，《挑战式销售:引爆第四次销售革命》都不容错过
。
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章节摘录

版权页：   插图：   首先，考虑到销售人员的资历深浅、客户规模大小等因素的不同，我们在选择调查
对象时，选择了涵盖范围极为广泛的不同销售人员代表，从内部销售人员到外部销售人员，从直接销
售人员到间接销售人员，从打开客户市场型销售人员到维护客户关系型销售人员，从大客户经理到小
客户代表等。
这样一来，我们的研究结果不仅对整个样本中所有对象都成立，同时对于SEC组织中所有的公司也都
成立。
 其次，我们的评判方法非常实际，唯一的标准就是销售人员对其销售目标的完成程度。
要想确定究竟哪些因素对销售业绩影响最大。
当我们把各项统计结果摆在一起时，数据本身就能给出清楚的答案。
到底哪些因素是一个优秀销售人员应该具备的素质，也就一目了然了。
 同时需要澄清的是，我们的研究绝对不是针对销售人员的性格类型和个人优缺点的测试。
如果只是对性格和优缺点进行测试，那么。
一方面人的性格很难衡量，男一方面就算有了结果，想提出解决方案也是不切实际的。
如果最后研究结果显示“个人魅力”对成功的销售至关重要——谁也不能否认这一结论，但这样的结
论又有什么实际意义呢？
虽然你可以因此雇用更多性格开朗的销售人员，把那些性格不够好的销售人员裁掉，也许这对提升未
来的销售业绩有所帮助，但对改变当前的销售形势却无济于事。
如何挑选称职的销售人员固然重要，也是很值得研究的课题。
但本研究最重要的目标。
是要让公司在当前形势下，把手头现有的销售人员都变成优秀销售人员，从而大幅提升销售业绩。
 再次。
回顾调查问卷我们就能发现，所有指标真正关注的是销售人员的“执行能力”。
换句话说，就是一个销售人员做“X”这件事的可能性有多大，或在完成“Y”这件事时，销售人员的
表现会怎么样，等等。
我们之所以这样设计问卷，是因为技巧和执行能力这些因素是可以通过培训改进的。
也许一名销售人员并不具备超凡的性格魅力，但是通过较好的训练，销售人员可以更好地完成每一个
销售环节，或者对产品和行业有更为全面和深入的了解。
 所以，我们设计这份调查问卷的目的，是为了帮助你的公司解决问题。
这份问卷不是为了说明为什么优秀销售人员的销售技巧更胜一筹，而是为了揭示如何能让普通销售人
员的表现更突出。
假设每一位普通销售人员的业绩都能再提高一些，可想而知，蕴藏在普通销售人员中潜在的商业价值
将是多么巨大！
我们的研究旨在为公司提供一套具有时效性、可操作性的改进方案，从而帮助更多的普通销售人员成
为优秀销售人员。
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媒体关注与评论

在销售的历史中，那些革命性的新思路以及能带来销售业绩显著提升的开创性工作，通常可遇而不可
求⋯⋯当我读到本书后，我发现本书总结出的模式和规律极富创新性，足以改变游戏规则⋯⋯对于本
书，我的建议是：阅读，思考，实践。
你和你的公司，将会从中受益匪浅。
    ——SPIN销售模式创始人、《销售巨人》作者  尼尔·雷克汉姆    本书将挑战式销售这一强有力的方
法分解为可供学习、复制的若干技巧，即便是一个成熟的销售团队，也可以通过运用这一方法，将自
己的销售业绩提升到一个新的水平。
    ——杜邦公司前销售总监丹·詹姆斯    本书为我们面临的销售难题提供了一剂良药。
它清晰地揭示了客户如何购买产品以及销售团队必须如何销售。
如果你想使自己公司的销售业绩更上一层楼，《挑战式销售》是必读的一本书。
    ——德国汉高公司胶黏剂技术部销售副总裁  汤姆·米克
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编辑推荐

《挑战式销售:引爆第四次销售革命》为我们面临的销售难题提供了一剂良药。
它清晰地揭示了客户如何购买产品以及销售团队必须如何销售。
如果你想使自己公司的销售业绩更上一层楼，《挑战式销售:引爆第四次销售革命》是必读的一本书。
《挑战式销售:引爆第四次销售革命》将挑战式销售这一强有力的方法分解为可供学习、复制的若干技
巧，即便是一个成熟的销售团队，也可以通过运用这一方法，将自己的销售业绩提升到一个新的水平
。

Page 8



第一图书网, tushu007.com
<<挑战式销售>>

名人推荐

在销售的历史中，那些革命性的新思路以及能带来销售业绩显著提升的开创性工作，通常可遇而不可
求⋯⋯当我读到本书后，我发现本书总结出的模式和规律极富创新性，足以改变游戏规则⋯⋯对于本
书，我的建议是：阅读，思考，实践。
你和你的公司，将会从中受益匪浅。
 ——SPIN销售模式创始人、《销售巨人》作者 尼尔·雷克汉姆 本书将挑战式销售这一强有力的方法
分解为可供学习、复制的若干技巧，即便是一个成熟的销售团队，也可以通过运用这一方法，将自己
的销售业绩提升到一个新的水平。
 ——杜邦公司前销售总监 丹·詹姆斯 本书为我们面临的销售难题提供了一剂良药。
它清晰地揭示了客户如何购买产品以及销售团队必须如何销售。
如果你想使自己公司的销售业绩更上一层楼，《挑战式销售》是必读的一本书。
 ——德国汉高公司胶黏剂技术部销售副总裁 汤姆·米克
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