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前言

序言为什么要进行大客户销售的测试没有测试就没有进步《用脑拿订单》已经出版六年了，在销售领
域，这本书的销量遥遥领先，保持畅销书，常销书的地位已经许久了。
随后，出版社又出版了一本《用脑拿订单：案例版》，期望读者有机会通过更多的中国的实战案例加
深对大客户销售知识的理解，强化实战销售过程中，与客户互动沟通的技巧，技能的表现水平。
感谢读者的追捧，这本书的销量也随后超过了2万册。
随后又有两本书问世：《用脑拿订单：功力篇》《用脑拿订单：兵法篇》。
这两本书的出版再一次促进了《用脑拿订单》的销量，当然，也再一次引发了读者的思考。
&ldquo;我感觉这本书让我的实力倍增，但是，增加了多少，我自己也不知道。
能用我在销售过程中取得的销售业绩衡量我的实力吗？
&rdquo;&ldquo;我的销售实力确实得到了提升，但是，我们经理说，其实是车好卖，客户都是冲奔驰
这个牌子来的，你的销售业绩不算什么惊天动地的伟业。
我困惑，明明是从《用脑拿订单》中学到技能，并且确实有效地让客户信任我，经理贬低我的原因我
知道，我就想找一个机会，能够让经理知道我的实力，有没有销售大比武的项目，我一定报名。
&rdquo;&ldquo;孙路弘老师的所有图书我都买了，每一本读后都得到了技能的提高，因为孙路弘老师
最在意的不是空谈理论，而是直接从实战开始，全面落实操作性的销售技能。
可是，我跳槽时，如何让面试官知道我确实是有超强的大客户销售实力呢？
&rdquo;在过去五年的企业培训中，我经常遇到企业的人力资源总监或者是销售经理提到类似的抱怨
：&ldquo;销售高手真的不好找，面试是看不出来的。
面试感觉不错的人吧，招进来却不怎么样。
&rdquo;而来自市场总监的抱怨却是，&ldquo;就算我们企业有心培养，可是实在太难培养了。
另外，在销售队伍管理时，用销售额来作为业绩考核标准，区别三六九等的方法，也有失公允。
毕竟有一些销售人员拿到的单子是运气的因素，而有一些成熟的销售高手却没有那么好的运气。
&rdquo;的确，只要涉及到人的能力的鉴别，就一定涉及到采用的标准。
而销售属于社会科学，比起自然科学的数理化来说更加不容易鉴别，缺乏一套实用而有效的鉴别销售
人员的测试系统。
人性是复杂的，销售遇到的社会也是多变的--客户在变，产品在变，竞争在变。
销售人员的水平也在变，但是，却没有工具可以鉴定在向什么方向变，也不知道变的程度如何，而在
不同销售顾问之间进行能力的鉴别，当要决定重点培养对象的时候，也不知道谁的潜力更好一点。
通过测试来鉴别和提高销售行为能力水平那么，一个人在社会的表现行为也能够测量出来吗？
答案是，社会科学通过精确的研究以及大量的数据验证完全可以通过选择题的形式来鉴别人的行为能
力水平。
请读者自己参与做一个测试：您见到过扑克牌吗？
一定见到过，请回答，扑克牌中的梅花K中有一个人像，这个人像的两个眼睛都是睁开的吗？
A：是的B：不是您是不是觉得无法选择了？
就算是选择了一个，我认为您一定是猜的，而不是确定知道答案。
为了让您能够参与，我增加一个选择，如下：C：没注意过这样总可以选择了吧。
这个问题非常简单，答案就在你的手边，你自己去找吧。
多数人的回答都是C，说明芸芸众生都严重缺乏系统的注意力。
但是，如果一个人坚定地知道答案，他说，我注意过每一种扑克牌，所以应该选择A。
一个题目就可以测量出不同人在观察细节能力方面的差异，并同时可以预期他的发展潜力，以及发展
的方向。
结论已经出来了，确实存在一些优质的问题，通过回答这些问题完全可以将人的某种能力水平区分开
来。
随后，我们还发现了选择题的第二个重要的功效。
那就是通过做选择题，做题的人的能力可以逐步得到提高。
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如果读者愿意，我们还是继续实践一下。
请一定要看扑克牌，核实一下刚才的题目，认真仔细地再看一遍扑克牌。
请将扑克牌收好，总之不要放在眼前了。
回答如下问题：扑克牌中方片K中的人像的脸上，你可以看到一只眼睛：A：对的B：不对如果你还无
法确定这个答案，那么，或者你刚才就没有去看扑克牌。
或者，确实你的观察能力的潜质较弱。
但是，如果你确定知道答案，就说明你的观察能力在提高中。
通过挑战自己做选择题，居然可以让人渐渐提高一些行为能力。
这应该是社会科学测试的另外一个副产品吧。
黑桃J的人像图片中，可以看到人的手。
A：对的B：不对红桃Q的人像图片中，人像手里拿的是剑。
A：对的B：不对如果你认真回答这些问题。
只要认真，那么你的观察能力就开始发芽了。
因为，你会将扑克牌好好找出来，每张都观察一遍，互相比较，然后肯定可以在这里出许多类似的题
目。
如果真的是这样，你的观察能力的潜质就被激活了。
我们采用了类似的方式来测试销售人员大客户关系建立的能力水平，以及挖掘销售线索的技巧水平。
不仅可以测试出答题人的销售功力，还可以引发参加过测试的人的思考，并在不知不觉中提高了实际
销售过程中与客户打交道的能力。
当然，顺便也提供了销售业绩。
真的有这样的系统测试题吗？
这本《用脑拿订单之大客户销售测试与成长》一书将带你启程，测试大客户销售顾问的15个实战技能
，提升大客户销售顾问的无形潜能。
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内容概要

　著名营销及销售专家孙路弘最新作品，用脑拿订单系列 之《大客户销售：能力测试与成长》
　10大关键素质，5大关键技能，110道实战测试题，一本提升大客户销售能力的实战秘笈
　在这本书中，作者通过测试的形式带领读者逐渐掌握大客户销售的10项关键素质，5项关键技能，关
注实战，帮助读者有效地提升大客户销售顾问的无形潜能。

　本书的核心在于对于人际关系的训练，通过不断测试，最终提升读者的人际交往能力。
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作者简介

　　孙路弘
　　营销及销售行为专家，高级营销顾问。
兼具国内外丰富的营销、销售经验，对国际化的营销、销售行为理论有着自己独到的研究和探索。

　　擅长企业营销战略的制定与实施、营销规划、销售队伍的建立以及不同销售模式的实施。
其独到之处是，以西方缜密的思维结合中国本土多变的现实，提出操作性强且可以落实的执行步骤和
方法，切实改善了中国企业在营销方面的竞争实力。

　　著有畅销书《用脑拿订单》《汽车销售的第一本书》《用脑拿订单：经典案例实录》《图解用脑
拿订单·功力篇》《图解用脑拿订单?兵法篇》等，译著《销售大师》。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<大客户销售>>

书籍目录

自序 为什么要进行大客户销售的测试
引子 如何使用本书
课前测试 大客户销售素质能力水平测试系统
第一部分 大客户销售的10大关键素质
　第1课 个人成就驱动力：永远关注下一步
　第2课 做事的执著程度：让坚持成为一种习惯
　第3课 陌生接触力：用信息交换信息
　第4课 竞争意识：超越客户的期待
【穿插故事】 找到销售的感觉
　第5课 合作意识：让1+1真正大于2
　第6课 外向性程度：主动建立关系
　第7课 目标导向力度：为目标而战
　第8课 “没事找事”：主动启动新事物
　第9课 自我管理：细节决定成败，嗅觉决定高度
　第10课 核心驱动力：把每一天都当做生命中的最后一天
第二部分 大客户销售的5大关键技能
　第11课 抓住客户内心的需求：触动心灵的价值
　第12课 与客户建立密切关系：拥有自己的人际关系资料库
　第13课 树立权威印象：“我就是专家”
　第14课 把握销售机会：识别销售3大阶段的3大机会
　第15课 注重商业互惠交往：没有交换，就没有价值
结语 打造卓越销售顾问
销售名词
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章节摘录

版权页：   萧：“太好了，喔，26页呢！
”（边说，边快速翻阅着。
） 此时，大家都没有说话，萧总翻阅着方案书，有时在几页上停下仔细阅读，读着就拿起笔开始圈点
，并在空白的纸上写了一些字。
坐在桌子另一边的于小可关注着萧总的表情，他看不到萧总写的是什么，只能通过萧总表情的变化来
决定自己将要说的话题。
 大约五六分钟后，萧总将方案书放到桌上，沉思了片刻。
 萧：“这个方案写得不错，不过有一些问题。
委托你们在网络上推广我们的餐厅，如何保证推广的效果呢？
” 于：“萧总，您这个问题非常坦率。
每一家委托我们做网络推广的企业都是在乎投入产出比的，投入产出比要从三个方面展开：第一，投
入产出必须确保的前提条件；第二，产出效果的衡量方式；第三，产出效果是否有持久性，这是投入
能否转换为品牌价值的关键环节。
以上三条，都在方案书的最后一部分附录中有详细解释。
不过，我觉得您应该是最关注产出效果的衡量方式，对吗？
”（这次拜访结束回到公司后，销售部经理针对这段话跟于小可和两个销售顾问有一个深入的讨论：
你怎么知道萧总关注的是第二个呢？
） 萧总边听边点头，没有插话，却在方案书上继续写着一些文字，期间还做了一些特殊的标记以示强
调。
 于小可接着说：“衡量方式有两大类：一类是宣传投放后到店的人数：另一类就是到店人数的平均消
费额，简称客单价。
在网络传播中，团购模式初期的多数网站往往会将重点集中在到店人数上，目前还有98％的类似团购
网站把要点集中在投放后5天内的到店人数。
而我们的方案，更加强调的是客单价。
我们现在已经可以做到团购到店的客单价达到每个人平均消费188元的水平，所以在我方案书的第三部
分，您可以看到我们的成功案例多数都是中高档的餐厅，而没有低端餐厅，人均消费少于120元的客户
根本就不是我们的传播对象。
” 萧总此时插话：“其实到店人数多也不错啊。
” 于：“没错，这就是早期发展阶段的投入产出要求。
实际结果就是餐厅不赚钱，客单价太低。
而且这类客户还特别挑剔，维权意识超强，往往在餐厅惹事投诉的也是这些人。
如果您的餐厅在处理这类客户上非常擅长，我们可以调整方案，将投入产出的衡量集中在响应人数上
。
”
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编辑推荐

《大客户销售:能力测试与成长》编辑推荐：著名营销及销售行为专家孙路弘，最受推崇的销售教练。
畅销书《用脑拿订单——销售中的全脑博弈》《汽车销售的第一本书》作者。
最为实用的销售武功秘籍《用脑拿订单》系列又添新作。
《大客户销售:能力测试与成长》通过销售技能的进阶次序来逐步提升大客户销售的实力水平。
通过110道测试题逐渐掌握大客户销售的10大关键素质和5大关键技能。
《大客户销售:能力测试与成长》的核心在于对人际交往能力的训练，通过不断测试，最终提升大客户
销售的人际交往能力。
书中测试题还原了真实的销售场景，让你在一道道选择题中发现自己的漏洞，在不知不觉中强化自己
的销售能力。
聚焦实战，最大限度地提升大客户销售顾问的无形潜能。
准备好笔和纸，开始在测试中成长吧！
《大客户销售:能力测试与成长》中的测试题源于生活，就算你并不从事销售，也可以随时用书中的题
目检查和提高自己的驱动力、观察力、思考力等10大关键素质和5大关键技能，你将在自己的生活和工
作中成就自己的辉煌人生。
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