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内容概要

本书是一部给销售新手看的入门级读物。
它让销售新手能全方位地了解订单的来源、种类，以及获取订单的策略、渠道、技巧等，帮助新手尽
快进入角色，抢得订单，完成自己规定销售额的同时，迅速成长为销售高手。
　　本书将告诉你　　如何搞定大客户　　如何寻找有价值的新客户　　抢单的技巧　　如何挖掘潜
在的订单　　抢单高手的情商修炼　　让您轻松赢在学习的路上
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章节摘录

　　第一章　订单从哪里来　　客户是什么？
客户是我们销售人员的工作动力和目标；是我们为其服务，使他们和我们都得益，实现客户利益和企
业效益的“双赢”，更是我们拿到订单的保证和源泉。
　　那么，应该从哪里找客户来拉订单呢？
作为一名销售新手，询问以前的老业务员或者查询公司的相关拜访资料能够帮你节省很多时间，这也
是首选的方法。
但是，很多时候，需要销售人员自己去发现、挖掘。
开发客户获取订单是所有销售新手必须直面的一项日常工作，尽管因行业的不同而不同，但总有一些
固定的方法可以搞定客户、获取订单。
　　搞定大客户　　大客户也称重点客户、关键客户、KA（Key Account），就好比精品店、饭店
的VIP客人一样，是企业收益的主要来源。
大客户是指对产品（或服务）消费频率高、消费量大、’客户利润率高而对企业经营业绩能产生一定
影响的关键客户，而除此之外的客户群则可划人中小客户范畴。
　　根据“二八法则”，企业80％的利润来源于20％的高端客户。
因此很多销售新手都希望能发现和抓住这20％的大客户来提高销售业绩。
然而，这群金字塔顶端的客户对于一般没有什么经验的销售新手来说往往难以见上一面，这就要求销
售新手不仅要了解大客户的特征和类型，而且要想方设法探寻到与大客户相关的信息，找到“谁是关
键人，谁是影响人，谁是采购人”。
　　1．大客户的特征　　要想识别大客户，就要抓住大客户的特征。
概括说来，大客户的特征主要有：　　（1）采购额较大，购买频率高　　单次购买量大，购买频度
较高，对企业利润贡献高是大客户的一大特征。
大客户一般采用集中购买的方式采购生产和运营的必需品，对于临时出现的新品购买也是多购置进行
备损；而对易耗品，大客户会与供应商签订长期的供应合同。
　　⋯⋯
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