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前言

当经理拍拍你的肩膀，说声“小伙子，下周一正好是1号，你身上得压压担子了！
第一个月要求不高，先做100万吧，相信你肯定能做到⋯⋯”说完，经理转身走了。
这时，办公室只留下你自己，你会有何感受？
与入门期不同，生存期销售人员将面对现实的业绩压力，同时也将独立地面对客户和竞争对手，本书
的重点就是阐述处于这一阶段的销售人员，所应接受的培训内容和与之相应的培训方法。
本书从生存期销售人员的特点出发，在描述了此阶段销售人员所必须接受的九项训练之后，重点阐述
其中对客户知识的了解与掌握、客户购买心理与推销步骤、如何与客户电话预约见面、如何了解客户
的背景情况，以及销售人员常见的九大心理障碍等五个方面的要点。
此外，本书还穿插介绍了客户采购的五个阶段、客户知识的八项内容、处理客户拒绝的七个步骤、客
户问题的典型表象等与此阶段销售人员成长密切相关的内容。
本书是“鹰计划”系列的第二册，与第一册《入门期销售人员的系统训练》不同，本书的重点更侧重
于与客户面对面接触时的常用技巧，并强调了这些技巧在具体应用时应注意的问题，以及销售队伍的
管理者在辅导下属这些技能、技巧时应采取的具体步骤。
总之，处在生存期的销售人员，承担了比入门期更大的心理压力和市场挑战，因此对他们培训效果的
好坏，不仅会影响到他们实际业绩的产出，更有可能影响到他们是否能够继续“生存”！
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内容概要

所谓“生存期”是指，销售人员开始正式承担明确的业绩压力后大约一年的时间。
在这段时间里，无论是主动的还是被动的，销售人员离职的比率都是最高的。
因此能否顺利拿下第一单就成了销售人员的生死关。
　　与入门期不同，处在生存期的销售人员，因为肩膀上有了明确的业绩压力，所以其内心将会遇到
前所未有的挑战。
同时，大多数销售人员的知识和技能水平都不高，所以就更需要辅导和有针对性的培训。
　　本书是“鹰计划”丛书的第二册。
作者在结合此阶段销售人员常态工作环境和常规工作内容的基础上，重点阐述了作为一个初入市场的
销售人员所应掌握和具备的三类知识、三个技巧和三种观念态度。
其中，又将生存期的训练要点、客户决策与推销过程、客户知识的掌握与应用、电话预约的步骤与技
巧、如何有效了解客户的采购背景以及生存期销售人员自信心的塑造与培养等六方面作为重点，意在
通过由面到点的系统描述，帮助生存期的销售人员熟练掌握，同时给企业各级销售队伍的管理者们，
提供辅导和培训生存期销售人员的参考。
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作者简介

秦毅，实战派营销管理体系设计专家、营销管理及业务人员系统培训专家。
北京大学光华管理学院营销管理专项MBA、北京师范大学发展与教育心理学硕士、国家注册咨询师、
国家注册职业指导师。
北京大学企业家研修中心、国务院企业调查中心、中国企业家协会等多家机构特聘营销管理专项顾问
。
清华大学继续教育学院、上海交大安泰管理学院、浙江大学管理学院等多所大专院校总裁班特聘教授
。

　　秦毅先生自1992年起即开始从事销售、区域管理及公司整体运作，并一直致力于整合营销规划和
营销队伍培养方面的研究。
提出了包括塑造企业营销优势的五个步骤、营销管理的效率效能分类法、销售队伍薪酬激励体系设计
、销售队伍培养的四个冲程、大客户采购过程中的梅花分配、客户价值的大五模型、销售人员心理压
力及舒缓等多项研究成果，并著有相关的多部专著。
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章节摘录

插图：第二章 客户知识的掌握与运用一、客户知识及掌握现状为什么与客户方的决策者总是打不开话
题？
为什么挺好的推销话术成了隔靴搔痒？
为什么点灯熬油写出来的建议书却被客户不置可否？
其实这些现象，都与该销售人员所掌握的客户知识有关！
那么，到底什么是客户知识？
客户知识应该包含哪些内容？
当前企业销售人员掌握客户知识的普遍状况如何？
所谓客户知识指的是，一个销售人员应当掌握的，对推进其销售进程有帮助的，与客户有关的，包括
客户的组织结构、客户的日常运营、客户的采购过程等一系列知识的组合。
同时，客户知识也有广义和狭义之分，狭义的客户知识只包括某客户企业本身的一些系统知识，但广
义的客户知识除了该客户企业的基本信息之外，还包括该客户所处行业的知识，及该客户上下游企业
的基本情况等。
客户知识对于销售人员业绩的重要程度，自然不言而喻，可调查中却发现，就连许多自认为很有经验
的老业务员，当问到客户知识的具体细节时，都有些模棱两可。
由此可见，与标准的应掌握的客户知识相比较，许多公司销售人员对此的掌握状况，的确有些不尽如
人意！
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编辑推荐

《生存期销售人员的系统训练》：只有度过生存期，你才能真正成为销售人员。
所谓“生存期”是指，销售人员开始正式承担业绩压力后的大约一年的时间。
在生存期，你需要掌握：3类知识，3个技巧，3种观念态度⋯⋯成功打动客户的技巧与方法，帮你顺利
拿下销售生涯第一单！
鹰计划2秦毅先生根据自己十余年来对近百家企业销售人员的培训经验，总结出优秀销售人员所必须
进行的36项核心训练的内容和步骤，并以鹰的成长过程做比拟，划分销售人员四个典型的成长阶段，
形成了本套“鹰计划”丛书。
“鹰计划”丛书共分四册，针对不同时期销售人员的不同特点，分别阐述入门期、生存期、成长期和
成熟期销售人员的训练内容、训练方法和考核标准。
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