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《成功的销售实践》

内容概要

本书介绍了以客户为中心的销售理念，以及在这种理念指导下，销售人员如何一步步达成销售，从而
获得事业上的成功。详细论述了如何进行和准备销售的每一个环节，包括从电话拜访到与客户的面对
面接触以及如何与客户保持长期友好的关系。提出了销售人员中普遍存在的一些问题并给出了相应指
导。本书论述深入浅出，通俗易懂，根据真实销售情境安排内容，具有很强的实践性，对于初入销售
行业的人士尤具指导价值。    销售人
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《成功的销售实践》

精彩短评

1、五星。这套书中比较好的。
2、详细，实战！
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《成功的销售实践》

精彩书评

1、《销售与市场》的书评栏目已经连续18期，感谢读者的捧场和支持。也感谢读者给我们反馈的许多
有价值的看法和观点，有一条是反馈中多次提到的，那就是我这里推荐的图书都不容易买到，而且，
推荐的图书都比较偏僻。这个栏目推荐的图书不受出版社的影响，本人一贯秉持公正的原则，只有我
认可对销售人员，对读者有帮助的，而且图书的作者在其行业内也是有口皆碑的，有真才实学，真知
灼见的才可以得到推荐。而且，中国图书市场由于高速膨胀发展，良莠混杂，而且，往往是内容肤浅
，粗制滥造，东拼西凑的图书用在发行上的精力和时间较大，而好书依靠自己实在的内容，扎实的功
力就没有那么卖力地叫嚣和叫卖，于是，通常好书不常见，常见的没有好书。尤其在市场营销，企业
管理领域就更是如此。所以，请读者谅解，我们推荐的图书通常都是经过时间的检验，经过一个严格
的审查过程才慎重推荐给读者的。作为一个营销方面的从业人员，我本人收藏的营销和销售方面的图
书已经超过2000本，在这2000本的基础上选择出来的是有其应得的地位和阅读参考使用价值的。这次
推荐的仍然是一本四年前出版的图书《成功的销售实践》。 英文原书名是《Customer-Focused Selling
》，直译就是《客户中心的销售》。电子工业出版社出版。出版后四年来没有机会再版，这样一本好
书被埋没了，有书名翻译的问题，也有该书销售的定位问题，当然不能忽视的致命问题是这本书是基
于美国销售环境以及美国客户文化背景的，对于中国6000万销售队伍，平均学历大专的情况来说，通
过阅读，思考，体会，应用这样四个知识转化为技能的过程都一一掌握，运用自如这个要求是高了一
些。 因此，这次的书评确切地说不是评，而是一个应用的展示过程，通过这个展示，希望读者能够举
一反三，也掌握到这样一本书是如何应用的。 第一个应用范例 本书第7章题目是：做好计划，从第63
页到第76页，这一章是本书30章中篇幅第三多的一章（篇幅最多的是第29章，销售问答，有18页，第
二多的是第6章，获得约见，共16页），因为，作者的核心观点都在此，销售是一个智慧的过程，是不
断思考的过程，是知己知彼的过程，是研究，计划的落实过程。因此，这一章的核心内容就是如何做
好销售前的计划工作。这一章有四个部分，分别是 第一部分：潜在客户的业务情况 第二部分：潜在
客户 第三部分：产品或服务的具体情况 第四部分：销售顾问——你 在为一家移动运营商规划其大客
户销售流程时应用了这一章的关键内容，那就是事先的计划。该地区的大客户经理要拜访一家物流配
送调度中心，营销咨询小组以此为例制定了拜访前的规划。 第一部分由五个小问题构成，分别是： 1
、潜在客户的行业正在发生什么变化？ 2、影响潜在客户业务的因素是什么？ 3、目前客户的市场竞争
有多激烈？ 4、目前，潜在客户的行业所面临的最大的问题和变化是什么？ 5、你的产品或服务如何能
帮助潜在客户更好地确定其市场上的地位？ 咨询建议方案书中是这样的建议： 1、物流配送调度中心
属于快速发展的物流领域，该领域的发展正从零散的，分散的，小型企业向大型企业过渡中，行业处
在高速的动荡和整合期间。 2、影响他们业务的关键就是把握整合中的机遇，尤其是商业机会的把握
以及管理成本的居高不小都是必须要解决的。所以，关键影响因素就是成本控制，以及机遇评估和把
握。 3、目前客户的市场竞争非常激烈，准确地说应该是惨烈，兼并，重组，倒闭屡见不鲜。中等规
模的调配中心人心惶惶，看不到发展，看不到未来。 4、客户面临的最大的问题就是控制货源，同时
有效控制车辆资源。只有在有车辆资源的情况下，货源才可以到手，才可以让中心对货源方以及车辆
方有中间人的价值，因此，两边的信息匹配和信息交流就变的非常重要。 5、移动信息自动匹配系统
可以帮助客户实现资源以及车辆之间的快速信息就换，信息沟通，以及有效信息的自动提取和自动调
配，从而提高货源和车辆的吻合比率，从而稳定货源一方，也就稳定了车辆一方。 经过对第一部分的
详细的分析和讨论，销售顾问对物流行业有了明确的认识，随后，我们对第二，第三，第四部分都进
行了认真的分析和讨论。最后，销售顾问经过两次对客户的拜访就签了120个用户的单，不仅有流量业
务还是数据业务，竞争对手的销售顾问一直无法搞清客户为什么会集中转移呢。 由于一个书评的篇幅
有限，第二，第三，第三部分就不在这里详解了。第二个应用范例： 本书的第26章的题目是：向决策
群体销售，在第228页。这一章的核心内容就是对客户群体进行有效的分析，从而把握客户在进行采购
决策时的过程，巧妙的是，这个分析不是从销售顾问都擅长的采购决策的六个角色入手的，是从企业
决策人的强弱以及其下属的强弱来分析的，从而归纳出四种类型的群体决策模式，一种是决策人强势
，团队弱势（G1），一种是决策人强势，团队强势（G2），一种是决策人弱势，团队弱势（G3），
一种是决策人弱势，团队强势（G4）。优秀的民企通常是G1，外企通常是G2。少数的国企是G1，多
数的国企分别是G3和G4。 如果透彻理解了这四种情形下的决策形成的过程，销售顾问可以应付自如
，应该可以应对如下的情景挑战。如下： 当你走进海尔集团的会议室，你发现原定向总裁张瑞敏介绍
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《成功的销售实践》

产品的会议有了一些改变，增加了另外的四位高级经理，一个是杨海涛，一个是陈向东，一个是李明
川，还有一个是王琳芬，他们分别管理着海尔的四个区域，他们都是区域的高级经理。 你拿出你的计
划方案，刚开始总结上次会议中从张瑞敏先生那里得到的海尔的需求，然后你准备开始陈述你的企业
的周密的解决方案，此时，陈向东打断了你，他要求你能否介绍一下你们公司以前做过类似的项目吗
？ 根据情景的线索，请回答如下的三个问题： 一、你应该给他介绍几个成功的案例，然后在继续对
解决方案的陈述 a. 正确        b. 错误 二、由于你已经讲解过产品以及介绍了你自己，所以也应该开始介
绍自己代表的公司了 a. 正确        b. 错误 三、应对这个情景最好的方式是： a．用一个实际案例来证明
公司的较高品质 b．用非常简要的语言概括了公司以后，开始提问来建立好感关系 c．向张瑞敏先生求
助，暗示已经介绍过了，争取他的帮忙来处理这个情景 d．回答了这个问题以后，征求他们的其它问
题 第三个应用范例： 参见附录9，题目是销售信函，也就是我们通常说的直邮信件，在第281页。这个
内容已经广泛应用在许多企业的大客户直销的初步接触过程中，目前媒体中广泛流传出来的是奔驰公
司的销售顾问写给张靓颖的直邮信件，这个信件的最初的出处应该是这本书的这个附录，如何写好给
陌生客户的销售信函应该是大客户销售中的一个非常值得锤炼的技能。 以下就是这封邮件，请结合图
书体会书中对销售信函的要求是如何在这个邮件中得到体现的。 张靓颖同学： 本来不想给你写这封
信的，你会收到那么多的对你表示敬仰、崇拜的信件，这封却完全不同。而且，在所有获奖的超级女
声中，我们也仅仅写给你。 从信封你应该可以了解，这是一封来自奔驰公司的信函。我在中国销售奔
驰车已经有9年了，社会上各种成功人士、富翁、精英、学者、名人都是我尊贵的客户，我逐渐掌握
了一个只有我掌握的技术，那就是只要见过这个人，我就知道他会喜欢什么类型的车。 毕竟，奔驰车
的型号有S级、E级、C级，还有如CLK、SLK、CLS、SL、ML等多种款式和型号。不同的人心有着不同
的向往，虽然，驾驶一台奔驰将最终标志着这些人的成就和地位，但是，具体 什么型号，还真有讲究
和内在的道理。比如，张靓颖同学，对你来说，你最适合的车型就应该是E级。或者说，E级的典雅、
品味更加适合你这样的与所有超女不同的人。也因此，我宁可破例即使你不购买奔驰车，也会将一款
精致、典雅的E级车的车模赠送给你。 所有赠送给尊贵客户的车模上都有客户亲笔签名，我们采用特
殊的技术将你的签名浮雕在车模上，而且，车模上的车牌号码可以由你自己指定。所以，需要你提供
签名，你偏好的车模的颜色，以及喜爱的幸运车牌号码。 我的联系地址是： 你一定很忙，也许没有
时间回复，不要紧，让你的经纪人、朋友、家人与我联系，方便的话给我电话也可以。我的联系电话
是：XXXXXX 奔驰车行贵宾专员 王成荣 《成功的销售实践》讲的是销售的智慧，不是学院中可以学
习到的，是来源于一线的销售实战的。虽然由于其美国文化的原因在中国没有成为畅销的销售图书，
但是，其中不乏可以直接过渡巧妙应用到中国销售现实中的方法。以上仅仅罗列了其中的三个点，这
本书共有30章，不敢说字字珠玑，章章有用，但一本书只要能够用上一点，那就是一个收获，就是一
个创新，就是一个成就，从这个意义上来说，《成功的销售实践》还是名副其实的，真正是成功的销
售实践，关键在具体的实践。
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