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前言

由于工作的关系，我们和各行各业中低层销售人员的接触机会非常多。
他们经常会提一些关于如何做好销售的问题，并且经常有人苦闷地和我们说：“我们也看了很多关于
销售的书，但是能够真正让你立刻付诸实践并取得成效的书太难找了。
”在和这些销售人员不断接触的过程中，我们越来越感觉到：“一本能帮助销售人员立刻付诸实践并
取得成效”的销售书籍具有非常大的需求，这也正是我们决定要写这本书的原因，并成为贯穿于整个
写书过程中的原则。
一名优秀的基层销售人员或中层销售管理人员到底需要具备哪些素质和知识?每个行业都有其特点，但
大部分
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内容概要

　　我们不希望《训练销售精英（第3版）》成为一本理论论述书籍，而希望成为销售人员实际工作
中的一本工具书，我们甚至会教你在实际工作中如何一步步地去做。
 我们强调书中内容的实际可操作性，我们不希望销售人员看了这《训练销售精英（第3版）》后，把
它放在一边，随着时间的流逝而将书中的内容逐渐遗忘。
我们希望销售人员能够将这些内容立刻运用到实际销售过程，并在实践的练习中逐步将这些内容转化
为自己的东西。
我们认为枯燥的说教和一味的灌输并不能帮助我们的读者&ldquo;立刻付诸实践&rdquo;。
为此，我们不会在《训练销售精英（第3版）》中出现任何晦涩难懂的理论说教，我们在书中穿插了
大量的案例、自测题和练习题 ，你在阅读《训练销售精英（第3版）》的过程中会发现，你不是在被
动地接受知识，而是按照书中的提示，在主动的思考过程中去领悟和巩固知识。
　　《训练销售精英（第3版）》从基本素质、基本技巧、基本技能三个层面来介绍如何打造优秀的
销售人员，其中，基本素质方面涉及诚实真正、满怀信心、雄心壮志、持之以恒、积极进取、影响他
人、敏锐机智、数理能力、有效管理、正确思考等十个方面，基本技巧涉及目标管理与销售进程管理
、销售过程中的书面交流、销售过程中的口头交流、客户渗透、时间管理、影响公司内部人员、影响
客户管理人员、销售推进与跟踪、客户资源管理、基本谈判技能等十个方面，基本技能涉及销售人员
管理、销售费用管理、销售信息管理、销售预测、助销物资管理等五个方面。
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作者简介

孔雷，1991年7月毕业于清华大学工程物理系，主修应用物理专业，辅修应用数学专业，并于1991年12
月在香港中文大学商务管理特别班毕业。
1991年7月加入宝洁中国有限公司，历任宝洁销售部市场经理、全国客户市场部经理、美国宝洁客户生
意发展部区域经理和宝洁中国有限公司客户生意发展部副总监，该职位是宝洁中国有限公司级别最高
的中方经理。
在宝洁工作期间，孔雷先生赢得了数量最多的宝洁销售精英大奖。
 2001年3月加入广州优识资讯系统有限公司，任优识公司首席执行官、咨询总监，为众多大中型企业
和事业机构提供了现代营销管理的咨询服务，并先后领导了多个大型渠道管理和品牌管理咨询项目，
致力于策略性的营销管理知识与实践的传播。
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章节摘录

第一篇　基本素质篇　　基本素质1：诚实正直　　分清楚“销售技巧”与“歪曲事实”当产品交货
期确实要有一个月时，你为了拿到订单，向客户说交货期只要三个星期，这不是销售技巧，而是歪曲
事实。
当你的空调机的噪音是40分贝时，你说只有35分贝，这不是销售技巧，而是歪曲事实。
当你的系统在试运行时不太稳定，你说系统上线会很稳定，这不是销售技巧，而是歪曲事实。
很多销售人员会认为有时候歪曲一下事实是“聪明”的行为。
你现在还这样看吗？
你曾经的歪曲事实的陈述：反过来，陈述事实也决不是“毫无遮拦”，做一个诚实的销售人员更要懂
得运用销售技巧。
让我们来看一个例子，一个销售代表正在为将产品卖入某零售店而努力：客户：“我无法再为你的产
品提供更多的陈列位置。
”销售代表：“那是因为你商店的陈列区域安排得不是太好，你如果按照我的计划来安排，可以很大
地提高你的销售量。
”可能我们陈述的是事实，但是有可能因此导致客户产生抵触情绪，从而拒绝听取我们的建议（客户
可能自认为，陈列区域安排正是自己引以为荣的地方）。
　 如果你回答地更技巧些：　客户：“我无法再为你的产品提供更多的陈列区域空间。
”　销售代表：“是这样啊，那么您能够讲得更详细一点吗？
”　这种回答更着重于收集客户的信息，能帮助我们真正理解客户的需要和需求，并最终说服客户接
受我们的产品、促销、建议等，顺利完成销售工作。
　　将简单的事实说出来产品交货期确实要有一个月，而客户希望交货期是三个星期，你可以向他解
释交货期为什么要一个月，三个星期交货会影响产品的质量；或者可以告诉他三个星期交货需要加班
加点，你要先和有关部门协商确认。
总之，在你还未确认三个星期可以交货之前，千万不要随意承诺。
当你的空调机的噪音是40分贝时，你可以告诉他40分贝是一般空调机的正常噪音，你可以转移话题提
醒他该空调机其他方面的优秀性能。
你的系统在试运行时不太稳定，这是很多系统上线的正常情况。
不要害怕客户的异议，在很多情况下，当你运用恰当的技巧诚恳地解释清楚个中原委时，他们反而会
被你的诚实可信所打动。
记住：别老遮遮掩掩，将简单的事实说出来，你就向成功迈进了一大步。
读完本章后，你能建立起一个销售行为准则吗？
诚实而不迂腐，聪明而不虚伪。
你能理清楚其中的辨证关系吗？
让我们再教你一个更简单和更根本的准则：在说话做事之前先考虑这是否有利于你的长期利益最大化
？
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编辑推荐

《训练销售精英》编辑推荐：分享宝洁中国最高级别中方销售总监成长感情！
汲取世界顶尖消费品公司P&G训练销售精英之精髓！
推动你的销售职业持续发展！
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