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内容概要

本书专门针对大客户销售的业务人员设计，目的在于帮助大中型企业和一线业务人员解决市场营销中
销售困境的实际问题，并侧重于销售中的三个关键环节——下单、成交、回款进行讲述：如何开发市
场，挖掘和维护适合自己企业的大客户；如何战胜竞争对手，接近客户，并与之建立良好的客情关系
；研究专业的谈判技巧，应用高超的促销策略让客户下单成交；探讨如何进行销售风险管理，力保销
售最大化时风险降到可能的最低点，以及善用回收货款的专业技术和窍门及时回款。
    本书摒弃了艰涩枯燥的理论问题，从市场营销实战出发，通过生动的案例，深入浅出讲解一些细节
问题，特别适合中国人际关系主导的销售环境。
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章节摘录

　　第一篇　下单　　第一章　你的订单找谁要——客户开发与管理技巧　　第一节　新客户的发掘
　　1.研究市场，挖掘客源　　在每一个企业的战略区域市场的竞争中，　“蓝海战略”备受人们的
追捧，然而，很多时候，我们会面临竞争对手已经夺得客户首选的地位。
此时，你必须设法抢回上风。
如果你未能理清客户的问题、也未能让客户看到你的解决方案的独特性，你还能赢得交易吗？
如果你被客户列为第二或第三位选择对象，你还有胜算吗？
是否应该参与竞争，究竟应该如何击败位于客户首选地位的对手，让你后来居上呢？
　　我们先看一个真实的例子：　　2003年，在潘静静做古越龙山黄酒经销之前，重庆已经有了四家
经销商，还有一些黄酒知名品牌也在重庆征战市场。
　　一跨进黄酒销售行业，她马上意识这样一个问题：“古越龙山的其他几家经销商都已经把重庆所
有的酒店圈定为各自的势力范围了，我怎么做？
我的市场空间在哪里？
如何把古越龙山的品牌和我自己整到一起？
”　　潘静静是个善于思考的人。
在对重庆的黄酒市场进行分析之后，在没征得厂家同意的前提下，潘静静就自作主张开起了重庆第一
家古越龙山专卖店。
　　然而，专卖店可以帮助品牌传播，却对自己的销售量帮助不大。
更糟糕的是，一个城市有几家同时经销，自己的宣传给别人在做嫁衣。
要把古越龙山卖好，那就要先培养这样一群主流消费者。
于是，潘静静就从政界、商界和浙江人身上开刀，全力将他们培养成古越龙山的忠实消费群。
　　浙江人对黄酒情有独钟，潘静静就先从重庆的浙江人做起。
她四处出击，只要有浙江人的地方，随时都能见到潘静静，她只讲一个话题，那就是请人喝古越龙山
酒。
这消息很快就在重庆的浙江人圈子里传开了。
　　为了更好地抓住政务做文章，潘静静经常搞一些品酒会。
参加品酒会的嘉宾绝对是当地政界的各位领导，在邀请函上她还特别注明：请带家属出席。
政务消费成为黄酒的绝对亮点。
一是领导们开始注意健康，二是在工作过程中，喝白酒容易上脸上头，对餐后的工作不利，所以只要
给那些对黄酒还不完全熟悉的政界领导讲明黄酒的作用和好处后，他们肯定会选择，至少要考虑。
　　一次，为了庆祝妇女节，重庆有关部门组织了一场女企业家聚会，潘静静准备300套古越龙山政务
专用酒。
　　聚会结束后，她把一个个装着古越龙山政务酒的礼品袋送到了每一个出席者手里，还抽空告诉她
们黄酒的功能，重点突出在对人的保养和健康上。
　　2004年，潘静静又将目光投向重庆当地的企业老板，启动了一轮“车载工程”。
“只要你有车，那就先放一箱酒在你的后备箱里，一个月后，你喝了就给我钱，没喝就退我酒。
”只要是她认识的，或者是通过各种渠道认识的老板，那他们的后备箱就一定会装上古越龙山。
　　当潘静静完成了三轮领袖消费群的工作后，古越龙山的核心市场基本成型。
　　2005年暑假，重庆某大学有两个贫困学生，要在暑假期间打工来筹备学费。
潘静静知道这消息后，马上找到他们，让他们到新华超市来协助推广古越龙山。
这一举动吸引了众多媒体和重庆热心市民的关注。
通过这次活动，潘静静基本没花钱就把媒体的关注和市民的眼光拉到了古越龙山和自己身上，扩大古
越龙山的知名度，带来了更大一批普通消费者。
　　这就是说，任何看似饱和的市场都是有缝隙的，当你的产品、服务不是买家的首选时，一定要采
取非同寻常的办法。
除非你能改变市场的游戏规则，否则就必须认真分析市场，独辟蹊径，挖掘客源。
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　　第一步　评估竞争形势，选择竞争策略　　赢得竞争的第一步是将你的产品、服务与对手区分开
来。
在营销学中，这被称为独特的销售定位（USP）——寻求只有你的产品才能提供的特性。
　　只有被客户重视的特性才会被列为首要的采购标准。
营销大师安德森发现由于忽视了这一点，许多的销售人员虽然口口声声强调“卖点”，但是作用却不
大。
他在《赢得销售竞争》中教你分析哪些是对客户影响深远却未被发现的USP，在决定参与竞争之前就
要做好这些准备。
　　从理论上讲，销售定位的基础是市场调查。
这对每一个老业务员来说，应该是一门比较熟悉的功课了。
其主要内容是：　　①市场现状分析：　　◎区域市场基础数据调研：包括行政区划、人口、消费水
平、各项经济指标、市场终端客户数量，KA零售终端销售情况等。
　　◎历史销售数据分析：包括历年同比销售增长分析、产品品项增长销售分析、渠道间销售数据分
析、区域间销售数据分析等。
　　◎区域市场特点分析：包括区域市场的消费结构分析、购买习惯分析、购买能力分析等。
　　②市场竞争格局分析：　　◎竞争状况分析：包括当前市场上本、竞品所采取的市场运营战略、
营销手段、竞争程度的分析。
　　◎竞品状况分析：包括竞品在产品组合设计、价格定位、渠道策略、促销方式等各个方面的市场
具体状况分析。
　　◎主要竞品分析：包括主要竞品的市场竞争优劣势分析，历年销售数据分析，具体的渠道介入状
况、产品组合策略、价格策略、促销策略的分析等。
　　③市场发展趋势与市场潜力分析：　　◎整体市场发展方向分析与预测：包括整体市场需求变化
的分析与预测、消费习惯与购买习惯变化的分析与预测等。
　　◎主要细分市场发展趋势及预测：包括区域内各销售渠道的发展预测、消费结构的发展预测等。
　　◎本品市场发展预测探讨：包括产品组合的市场适应性、产品价格市场定位的合理性、渠道规划
的合理性、促销策略的针对性等各个方面的预测与探讨，目的在于寻找市场问题产生的原因、挖掘市
场发展潜力。
　　如果你决定争夺某一市场，应该采取什么策略？
用对策略，就能增加胜算、实现销售预测、提升营业收入；用错策略，则会增加销售成本、错失销售
机会。
选择正确的市场竞争策略，是求胜的关键。
　　第二步　使客户重视你的竞争优势　　根据产品或服务竞争状态的不同，销售人员有两套不同的
方法赢得销售竞争：　　创造价值的唯一方法是通过专业的需求挖掘技术，帮助客户发现隐藏的问题
，把握暗含的机会，并创造出独一无二的解决之道，提供比客户需求（往往是竞争对手的解决方案）
更高明的解决方案。
　　当客户提出他的采购标准，不成熟的销售人员往往在急于表示“我们也能做”之后，未能更进一
步加入新的采购标准。
这样在客户看来，你只是口头上达到了处于他首选地位的供应商的标准。
然而，只是做到这一点是无法把竞争者挤出“首选地位”的。
即使客户认可你达到了与处于“首选地位”供应商同样的水平，你所提供的也只是“相同的产品”，
接下来的价格大战就会很残酷。
因此，要使客户重视你在满足其潜在利益上独一无二的优势。
比如，上例中古越龙山独特的保健养颜作用。
　　第三步　完美呈现竞争优势。
重建消费标准　　尽管客户看到了你的优势，如果追求这个优势的欲望还不够强烈，客户还是不会改
变他原有的采购标准。
那么，仅仅把处于首选地位的对手打垮并不能保证你会获得首选地位。
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　　销售人员经常在不恰当的时候、以不恰当的方式攻击竞争对手，这种轻率的行为不仅仅有损自身
信誉，更加危险的是损害了你与关键人（购买决策者）的关系，因为正是他本人在最开始就接受了竞
争对手提供的解决方案。
你在冒犯了他的判断力和尊严之后，获胜的机会将更加渺茫。
　　因此，只有认真研究市场、培育市场，评估对手，才能为消费者提供全新的解决方案，才能稳妥
地开发出自己的客户。
　　2.寻找客户的原则和方法　　寻找客户往往是一个业务员（推销员）销售活动的开端。
业务员需要具备一种特殊能力发现和识别潜在客户，并通过自己的工作来提高找客户的成效。
寻找客户的方法非常多而且具有灵活性和创造性，因此既要坚持一定的原则，又要把握一些技巧。
　　（1）寻找潜在客户的原则　　事实上，没有任何通用的原则可供指导任何公司或任何业务人员
寻找潜在客户。
我们仅把一些具有共性的大方向的原则与大家分享，业务人员可在具体销售过程中结合自己的实际情
况灵活借鉴或使用。
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编辑推荐

　　全面　系统　实用　精辟独到　招招点睛　一看就明白　一用就有效　　下单、成交、回款是销
售的三大主题，只要抓住了它们中的每一个细节，大量卖货，大把地回款将不再是难题！
　　在众多产品面前，怎样让客户下单订购你的产品呢？
客户对产品抱有兴趣时，怎样及时与客户顺利成交呢？
在与客户保持良好关系的情况下，怎样全额收回货款呢？
翻开本书，你就会明白。
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