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内容概要

当今经济环境风起云涌，市场竞争日益激烈，销售环境越来越复杂，特别是大客户销售，产品本身差
异越来越小，买方客户越来越成熟，客户需求越来越复杂化和个性化，客户内部管理制度和采购流程
越来越标准，传统的销售方式和关系销售手段已很难适应如此复杂的环境。
如何提高销售人员的专业化销售能力、赢得与客户的长期战略合作，就成为高级销售和销售管理者的
困惑。
    从远古的货货相易，到先秦时期的自由商人，人类的生产生活一直没有离开交易。
不同于个人的购买，在社会经济价值流动的过程中，组织与组织之间的交易，构成了社会销售的重要
组成部分，这种长期性与复杂性的销售行为，就是我们通常所说的复杂销售。
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作者简介

夏凯，笔名寒崖、寒崖蚀骨，俗称老寒，现任用友大学营销学院院长、用友认证企业培训专家。
2009年度“用友十大杰出讲师”。
从事营销和咨询工作十余年，历任分公司大客户总监、大区行业总监、总部行业总监等职，签下公司
首个千万大单，创下公司最大签单历史，多年超额完成公司业绩指标，开创公司多条行业业务线。
担任营销实战精品课程“策略销售沙盘”“信任销售”的研发负责人，其中“策略销售沙盘”荣获国
家版权局的版权认可证书。
在知名期刊发表论文多篇，著有《信任五环》《职场向西见如来》等。
田俊国，用友大学执行校长，高级工程师，国家系统分析员。
国家认证高级企业培训师，国际项目管理专家，国际注册咨询师。
连续四年荣获“用友十大杰出讲师”称号。
从事IT行业十五年，曾在数家知名企业担任客户总监、分公司总经理等职。
有丰富的行业培训经验，主讲课程包括策略销售、领导力、业务领先模型等。
在知名期刊发表论文多篇，著有《ERP项目实施全攻略》等。
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书籍目录

序开篇　销售的艺术　　亲身经历的典型案例　　销售男的公众印象　　丢单的迷惑与赢单的迷茫　
　策略与战术 　　真正的成功之道第一篇　识局　第一问　客户究竟要什么？
　　需求和目标清晰吗　　客户为什么购买　第二问　我的位置在哪里？
　　什么时候踩刹车　　销售漏斗会误导吗　　如何判断竞争形势　　如何感知项目温度　第三问　
如何识别关键人？
　　哪些人影响决策　　销售里的“帅马车炮”　　局里还有潜伏者吗第二篇　拆局　第四问　客户
如何评价我　　决策者的态度如何　　支持程度如何衡量　　如何给角色贴标签　　如何标示优势与
风险　　如何拆析项目局势  第五问　究竟是谁说了算？
　　小角色有多大影响　　角色参与程度如何衡量　　影响程度由何决定　　如何洞察潜在的博弈力
量　第六问　客户到底想什么？
　　价值能决定出路吗　　决策有何隐性理由　　如何寻找决策动力　　这次销售能双赢吗第三篇　
布局　第七问　如何应对关键人？
　　如何接近客户高层　　如何面对技术选型者　　如何关注应用选型者　　如何发展与使用Coach
　　如何应对消极角色　　如何应对自满角色　第八问　如何有效用资源？
　　为什么要动用资源　　销售都有哪些资源　　怎么申请内部资源　　如何有效运用资源　第九问
　面对竞争怎么办？
　　关注客户还是对手　　竞争对手根深蒂固　　陶醉是危险的开始　　无效的降价　　如何应对客
户邀标结篇　探寻销售的规律　　策略与销售漏斗　　什么是专业化销售　　成功销售的必备素质
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章节摘录

客户有预算吗？
客户的预算是支撑项目启动的关键。
当前企业的管理比前些年规范了许多，很多客户都实行了计划和预算管理，计划预算外的支出的决策
流程和难度是非常大的，所以在明确单一销售目标时，我们要清楚这家客户有没有预算支持此次采购
，会有多少钱用在这个“清晰具体”的销售目标上。
在培训中我们多次遇到过这样的情况：在某个项目的初期得到的信息是“这家客户今年有信息化专项
预算600万元”，很多学员就把自己的漏斗预测收入标记为600万元。
没错，这家客户是有预算的，但回顾上面第一个问题，这600万元和我们有关系吗？
都会用来买我们的产品和方案吗，有没有其他的产品和服务？
所以，我们发现客户有预算了，前面的问题仍然要问，“跟我有关系吗”“目标清晰具体吗”。
项目有期限吗？
客户采购的期限一般是签下这笔合同预计的时间。
客户计划截至什么时间完成这个项目的采购？
什么时间确定或决策下来选择哪家供应商？
什么时间完成签单和付款？
我们要针对这些不同的竞争态势来制定不同的销售策略和行动计划，同时这也是管理销售漏斗、做出
销售预测的重要信息。
问完以上问题，基本上可以明确我们的“单一销售目标”了。
销售目标应该是“相关的、具体的、单一的、真实的、可量化的、有时间限制的”。
比如我们可以用这样的话来表述：“我将努力在今年9月30日前卖20套A产品（或服务）给凌风集团总
部，预计合同额320万元，年内实现销售收入220万元。
”在明确销售目标的时候，销售还要反复问自己：“这是我的认知，还是客户的认知？
”这是一个非常关键、非常具有迷惑性，甚至很多销售都回避的问题。
有时候有些销售目标、销售预测、可能的成交机会，并不是客户真实的想法，也没有证据证明是真实
的，而是他们自己的一种推测、期望甚至梦想，这样的目标是“一厢情愿”的。
他们更不愿意直接去问客户，担心自己成为真正的烈士从而“直面惨淡的人生”。
客户有预算吗？
客户的预算是支撑项目启动的关键。
当前企业的管理比前些年规范了许多，很多客户都实行了计划和预算管理，计划预算外的支出的决策
流程和难度是非常大的，所以在明确单一销售目标时，我们要清楚这家客户有没有预算支持此次采购
，会有多少钱用在这个“清晰具体”的销售目标上。
在培训中我们多次遇到过这样的情况：在某个项目的初期得到的信息是“这家客户今年有信息化专项
预算600万元”，很多学员就把自己的漏斗预测收入标记为600万元。
没错，这家客户是有预算的，但回顾上面第一个问题，这600万元和我们有关系吗？
都会用来买我们的产品和方案吗，有没有其他的产品和服务？
所以，我们发现客户有预算了，前面的问题仍然要问，“跟我有关系吗”“目标清晰具体吗”。
项目有期限吗？
客户采购的期限一般是签下这笔合同预计的时间。
客户计划截至什么时间完成这个项目的采购？
什么时间确定或决策下来选择哪家供应商？
什么时间完成签单和付款？
我们要针对这些不同的竞争态势来制定不同的销售策略和行动计划，同时这也是管理销售漏斗、做出
销售预测的重要信息。
问完以上问题，基本上可以明确我们的“单一销售目标”了。
销售目标应该是“相关的、具体的、单一的、真实的、可量化的、有时间限制的”。
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比如我们可以用这样的话来表述：“我将努力在今年9月30日前卖20套A产品（或服务）给凌风集团总
部，预计合同额320万元，年内实现销售收入220万元。
”在明确销售目标的时候，销售还要反复问自己：“这是我的认知，还是客户的认知？
”这是一个非常关键、非常具有迷惑性，甚至很多销售都回避的问题。
有时候有些销售目标、销售预测、可能的成交机会，并不是客户真实的想法，也没有证据证明是真实
的，而是他们自己的一种推测、期望甚至梦想，这样的目标是“一厢情愿”的。
他们更不愿意直接去问客户，担心自己成为真正的烈士从而“直面惨淡的人生”。
你的朋友还可能和你说：“我的钥匙是多功能的，可以打开各种各样的锁，如果你不相信，我可以给
你演示——钥匙是如何开锁的！
对了，我们还赠送开锁服务，开锁的时候我免费送你一次门锁保养，我们的服务是最好的！
”如果你不想告诉他你的处境，他将永远不会知道，你最关键的需求是想从一个黑屋子里逃出来。
我们发现，“打开灯——看清所处形势——想出屋——挖掘各种可能——找钥匙——选择最佳方案”
的过程，正是客户的“理解——认识过程——产生——歧异过程”“优选——聚敛过程”。
而客户的理解、产生、优选的过程正是客户需求形成的过程，这是心理学家吉尔福德在他的《人类智
能的本性》中对人类意识决策过程的论述。
而我们传统的销售过程则是逆着这个人类的意识决策过程。
当我们知道客户有配钥匙（优选）的需求时，就迫不及待地开始介绍我们的产品如何能够满足客户的
需求，因为我们一直被教育说要“控制客户的决策流程”，甚至忽略客户的真正购买原因，告诉客户
总有一款产品适合他，并为之努力地说服客户。
这样的销售过程是在和人们的自然思维习惯抗争，介绍自己的产品和方案，总幻想客户会把我们的产
品和他的需求做匹配，以为客户会“削足适履”。
在我们强大的攻势下，客户回顾“打开灯⋯想出屋的可能”时，觉得买得越早越合适。
如果在没有完全想好的情况下，客户被我们“忽悠晕”而做出快速购买的决策，那么客户可能会提出
各种意见和担心，制造层层障碍，直到我们彻底处于防守地位，努力地说服他，反而成了客户的反方
。
为了更清晰地解释客户购买内在的原因，我们来看一个有趣的例子。
有一只鸡在横穿马路，它想从马路的这面走到对面去。
鸡为什么要过马路呢？
就这个问题我问过很多人，答案也有很多个，诸如“马路对面有食物”“马路对面有水”“后面有人
追鸡”“鸡在散步”“对面有母鸡”，等等。
然后我又问：“你怎么知道的呢？
”答案又是很多，诸如“我觉得”“我猜的”“我看到的”⋯⋯对于鸡为什么过马路，我的答案是“
不知道”，知道这个答案的只有鸡自己。
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媒体关注与评论

中国经济的崛起必然推动本土管理思想的诞生。
《赢单九问》无疑是代表本土营销创新的精品。
作为这场创新活动的实践者和见证人，向所有企业高管和营销人强烈推荐这本书。
　　——北大纵横管理咨询集团创始人、首席专家 王璞这是一部难得的好书！
不同于讲解普通理念性的销售技巧的图书，本书依托作者深厚的销售功底，结合理性的销售过程分析
，从复杂销售中常见的误区入手，为销售人员系统展现了赢单过程中的关键控制点，应当为大客户销
售人员的案头必备！
　　——资深营销管理顾问、《金牌销售经理》作者 秦毅一本既有实用技巧又有完整理论体系的很好
的销售培训教材，很适合那些在销售岗位上希望快速成长的年轻人。
　　——实战派营销专家、《渠道无间》作者 师晓东目前市场上有关销售的书不是讲理论，就是编故
事。
而《赢单九问》则是一部由企业内的销售导师凝练实战著成的销售宝典，案例丰富，分析到位，销售
精髓尽在其中。
　　——实力派销售专家、《外企十年》《问鼎》作者 崔伟
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编辑推荐

《赢单九问:分享千万大单成交心得》：揭示策略营销实用秘技第一部系统讲解策略销售的实战宝典，
剖析扑朔迷离的销售困局，揭示经典实战的销售策略，探索与客户长期合作之道。
《赢单九问:分享千万大单成交心得》原名《策略九问》，连载于天涯社区（www.tianya.cn）的“职场
天地”版面。
营销中国论坛“2009年度中国营销杰出著作”。
一个销售菜鸟怎样成长为销售精英？
一个腼腆的销售新手如何赢取千万大单？
没有神秘莫测的秘诀，没有让人兴叹的技巧，解答下面最普通、最平实的九个问题，就掌握了销售的
制胜武器。
★问题一：客户究竟要什么？
★问题二：我的位置在哪里？
★问题三：如何识别关键人？
★问题四：客户如何评价我？
★问题五：究竟是谁说了算？
★问题六：客户到底想什么？
★问题七：如何应对关键人？
★问题八：如何有效用资源？
★问题九：面对竞争怎么办？

Page 8



第一图书网, tushu007.com
<<赢单九问>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 9


