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前言

做销售是到处推销吗？
是吃吃喝喝拉关系吗？
性格内向的人能做销售吗？
到底该如何寻找客户？
我总畏手畏脚怎么办？
怎么修炼才能成“精”？
做销售的出路又在哪里⋯⋯继写完关于大客户策略销售的《赢单九问》和关于销售沟通技巧的《信任
五环》后，很多销售路上的朋友仍有不少困惑，更好奇那些老销售面对种种困惑挑战，是如何一步步
走过来的。
我知道，这些朋友内心深处有一层隐隐忧虑，或对销售这份职业的困惑，或对处境的无奈，或对自己
的怀疑，或无助，或纠结，或迷茫。
很理解这种处境和心情，十余年前，这些问题我也曾面对，也曾经历。
销售这条路，我也曾走过。
看到路上的大家，就像看到了当年同样困惑迷茫的自己，那种痛苦和挣扎非亲历不能体会和理解。
曾和同事做过一个销售新人调查。
大多新人开始做销售，第一步，接受组织文化训导或领导鼓励，感觉终有平台大展身手，点燃梦想，
激动！
第二步，进入岗位有着手可做的具体工作，信心满满，兴奋！
第三步，拿起电话联系客户无果，上门拜访遭拒，四处碰壁，现实比理想骨感，困惑！
第四步，面对种种困难束手无策，扪心自问：这是我吗？
这是我的工作吗？
这是我的理想吗？
迷茫！
第五步，经领导激励决心接受挑战证明自己，横心誓死一搏，挣扎！
第六步，强压之下动作变形，实属无奈，回天乏力，彻底崩溃！
这就是“新销售死亡路径”。
独闯江湖成为销售高手的比例不超过13%，超过50%的新人两年内离开销售这个行业。
这种挫败感使人沉沦，短则三五年，长则七八年，乃至一生，就像魔咒。
其实，初做销售，信心比技巧更重要。
这种信心源于对销售职业的认知，认知自己存在的理由，认知带给客户的价值。
这种信心更源于自己的内在动力，源于对梦想的追求，源于一份刚毅坚韧，一份坚定的执著。
没信心一定不成，有信心却不一定成，信心可以让你坚持下去。
想签单，还要分析自己的销售和客户的采购，基于特定知识，应用有效技巧和方法，有计划、有步骤
地规划开展，才能成功签下一单。
做销售运气很重要，只凭运气却无法做好销售。
偶尔一次成功不难，难的是反复成功。
每单销售客户不同、对象不同、场景不同、需求不同、性格不同，卖法自然也不同。
在诸多不同中哪些是相同的，哪些可以遵循和复制，销售人必须不断思考和实践。
打赢一场战斗容易，赢得整场战役难。
每签下一单就像打赢一场战斗。
市场和营销是一场战役，局部的成功未必带来全局的胜利。
当面对一个区域或一个行业，如何分析趋势、制定策略并做出系统部署，从一名士兵成长为将军，这
是必经之路。
如上种种，未必准确，却不失为销售进阶成长的有效路径，很多过来人得以亲历，销售新人培养实践
中也得以验证。
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为将多年销售成长的经历感受，及近年来销售培训的心得感想与大家交流，希望能够帮到如自己当年
一样困惑的朋友，故有此书见面。
在此，感谢多年来曾经和正在帮助自己成长的客户、领导、同事、朋友，感谢有缘研讨交流营销话题
的同仁志士，感谢一直默默支持自己的家人，感谢一切有缘人！
真心祝愿销售路上正在迷茫、困惑、挣扎中的朋友，早日穿越销售阴霾，体会销售的快乐。
若能从我们的交流中获取哪怕丝毫借鉴或启发，荣幸之至！
天下销售是一家！
销售路上共同前行！
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内容概要

　　销售这份职业充满了梦想和挑战，可以匆忙地为生计奔波，也可以豪车别墅；看上去风光无限，
却要经历内心的挣扎和蜕变。
在这里，你会看到一个销售人的成长。
作者夏凯通过主人公邱柏的一次次打单经历，还原真实残酷的销售现场，带你经历做单整个过程的种
种细节，深度剖析销售技巧，一步步指明顶尖销售养成的快捷路径，帮你实现
由菜鸟到销售精英的蜕变。
那些销售中的困惑、做单的艰辛、尊严与现实压力的考量⋯⋯在销售道路上会遇到的一系列问题，《
独孤求Buy——顶尖销售的成长与战斗笔记》一一为你呈现答案。
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作者简介

　　夏凯，现任用友新道科技有限公司助理总裁、新道师资研修院院长、师资研修事业部总经理。
　　从事销售工作十余年，历任一线客户经理、销售经理、总部行业总监、事业部总经理、助理总裁
等职。
作为销售精英，签下公司首张千万大单，开拓多条行业业务线，为百余家大中型企业提供咨询服务。
国内“顾问式销售”、“解决方案销售”和“行业营销”的早期践行者。
　　从事企业培训多年，原用友大学校长助理、营销学院创始人，用友认证企业培训专家、十大杰出
培训师、杰出催化师。
专注复杂销售流程研究和行为训练、组织销售绩效提升，为多家大型集团和IT企业提供咨询和培训。
　　主持开发《策略销售》《信任销售》《客户为中心的销售》《战略客户经营》《战略培训计划》
《情境教学设计》等课程，其中《策略销售》获国家版权局的版权证书，并于2011年被《培训》杂志
评为“最佳品牌课程”。
　　著有《赢单九问：分享千万大单成交心得》、《信任五环：超级销售拜访技巧》。
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书籍目录

序
第一部分 入行
邱柏觉得“跑业务”、“做销售”这事儿跟他没任何关系，只有那些能说会道，擅长搞关系、脸皮厚
的人才能干。
他为人实在、性格内向，见生人张嘴就脸红，说谎话就心虚，一想到要从别人兜里掏钱就愧疚不安，
这样的人怎么能做销售呢？
他觉得自己做不了销售，甚至还有几分不屑，没想到命运偏偏如此安排⋯⋯
1.如此买卖
2.入行初问道
3.提成与外快
4.成交的困惑
5.初露头角
第二部分 迷茫
见客户四处碰壁，能联系上的也没说要买他的产品，邱柏越发焦灼。
项目沓无音信，加上对挺哥的恨，对福哥的怨，对竞争对手咬牙切齿，对单子提心吊胆，对销售的困
惑，对自我的怀疑，对未来的迷茫，漫漫漆黑长夜，真不知道怎么熬过去⋯⋯
6.盲兵瞎马
7.水深火热
8.玄之又玄
9.一辆自行车
10.出色的方案
第三部分 上路
“销售是什么？
销售就是找到一个切入点，提供一个有价值的方案。
销售要像医生，告诉客户他有病，把小病说成大病，把大病说成病人膏盲，然后⋯⋯”黄中远摸摸兜
，假装掏出个东西，“告诉他，我这里有药，可以救他，这样单子才能做大！
”可邱柏不敢和客户说“你有病”，他怕客户回答“你才有病！
”
11.何处不销售
12.沙场点兵
13.拔锚启航
14.滴水穿石
15.成单心得
第四部分蜕变
邱柏觉得，靠运气签下一单不难，难的是一直“靠运气”签单，并且不断重复地签单。
做销售肯定有一些运气之外的东西存在，他开始在销售中捕捉这些东西并不断验证，力争把它们全部
抓在手里，为自己所用。
一连串的单子证明，他做到了⋯⋯
16.独闯天下
17.历经磨难
18.投资未来
19.再找商机
20.市场轰炸
21.免费讲座
22.报价艺术
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23.商务谈判
第五部分 登顶
邱柏发现自己对销售的理解变了，销售心态也更平和了，不再困惑、不再迷茫。
他做好重点区域和客户计划，制定了各地推广节奏，不慌不忙地开始销售。
就在这时，新的困惑和选择摆在了他面前⋯⋯
24.苦酒育泪
25.成单图谱
26.激情燃烧
27.人在江湖
28.临行赠宝
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章节摘录

版权页：   21.免费讲座 找到销售机会，对于成交来说只是开始。
 市场活动只是激发兴趣，参会的大多是中层，而采购需要高层决策。
要接近并影响高层，陌生拜访成功率最低，让中层向上汇报很难有实质推进，而请专家做“讲座”的
接见率和命中率都比较高。
 那次活动后，邱柏去了一家企业做讲座。
就是水泥柱铁门、办公室主任聊书法的那家。
 那次拜访后不久，听当地人说一个外地老板把那家企业买了下来，改名为“顺安钢铁”。
老板是本省丹海过来的，之前和另一老板合伙，现在单干了。
 听到这消息，邱柏先跟君和公司丹海地区代理商的老总通了电话，得知确实有此人，又问有没有关系
可以引荐，老总说有个税务局的朋友应该认识，这种私企一般和税务关系都比较好，也给面子。
后来果然通过介绍联系到顺安的副总，后来得知是老板娘。
 就这样，邱柏和老安拜访了老板娘。
 老板和老板娘四十多岁，老板开奔驰，老板娘开宝马，都是顶级款，车号都是他们最喜欢的数字，据
说是自己把数字写在纸条上，当地有人把牌照办好亲自送来。
 邱柏跟老板娘说，是一个朋友让来找她的。
老板娘听了没怎么动声色，只说需要一套财务软件，自己手头正好有些事要处理，就把邱柏和老安介
绍到财务处处长那里。
 财务处处长姓卢，看上去三十几岁，戴眼镜，很随和。
 聊过之后，卢处说顺安刚收购这厂，很多工作需要重头梳理，需要一套简单的软件先把财务管好。
邱柏听了有些失望，但也知道心急不得，就让老安卖了一套简单产品，这是老安的擅长。
 很快，经过几晚上的连夜奋战，老安帮卢处安装好，可以用了。
有天晚上，老安做得太晚没回家，也没去找酒店，住在卢处宿舍了。
两人晚上聊天，聊得很热乎。
 几个月后，顺安投产运行了。
 在这期间，邱柏签下了天全那单。
 后来，邱柏去天全看实施的兄弟们时，也会去顺安看看，和卢处聊聊，顺便拜访一下老板娘。
再后来，老板娘亲自参加了邱柏在黄辰组织的那场市场活动，当时有急事处理先走了。
邱柏再去拜访时，她说：“你讲的我听了，讲得挺好！
” 老安问要不要再给他们详细讲讲，老板娘觉得有必要。
邱柏问：“那您看董事长在不在，要不一起听听？
”虽然老板娘当家，董事长听了决策会更顺利。
 老板娘说：“应该在吧！
”然后冲着卢处说：“你去看看。
” 卢处一会儿就回来了：“老板这就过来！
” 这时老安已调试好自带的投影仪，邱柏打开了笔记本，拿出激光笔。
这套家伙是邱柏的核心装备。
 过了一会儿，董事长进来了。
董事长很随和内敛，也很有气场，进来后很随意坐在椅子上。
邱柏征询了一下卢处和老板娘的意见便开始了。
 讲的过程中，董事长侧着身体一会儿看看墙上的PPT，一会儿看看邱柏，不动声色。
邱柏能感觉到大家听得很认真。
 交流内容和之前的又不太一样了，不仅增加了很多实际业务流程和管理控制点，真实的案例也越来越
多，产品应用前后的效果也讲得更直白。
邱柏讲到几个业务和关键控制点时，停下来问：“咱们的业务也是这样吗？
”“这种情况咱们这里也有吗？
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”董事长会轻点一下头，或者卢处在旁边说“是”，然后邱柏继续讲。
 讲了一个多小时。
结束后，邱柏抛出了问题：“二位老总，您觉得刚才谈的这些，是不是在我们这里也存在？
要不要加强管理？
”这是个封闭确认式问题。
 董事长再次看看邱柏，问：“你讲的就是要堵塞漏洞，是这意思吧？
” “是。
”邱柏点点头。
董事长能意识到这一点，足够了！
 邱柏接着问：“您觉得咱厂重点要管理哪些？
” 老板娘这时开口了：“我觉得现在全管也不现实，要不先把库房、磅房、采购、销售先管了，能和
财务连起来就行。
像你说的生产和成本那些，等生产线建好了再说！
” 箴言64： 方案讲解呈现过程中，最好随时与客户确认。
 思考： 1.你觉得为什么要随时确认？
 2.你觉得哪些地方需要确认？
 3.你在今后的方案呈现中将如何做到这一点？
 邱柏说：“行，那接下来我们是不是再和卢处沟通一下具体业务，然后做个规划，把管哪些业务、涉
及哪些部门、实现哪些目标说得清楚一些？
” 老板娘说：“行，具体你们和卢处聊聊，拿个规划，也报个价！
” 后来规划和报价沟通比较顺利，规划的比天全范围小一些，但价格不比天全低，将近一百万。
 那几天，邱柏请福哥给顺安的高管层做了一次企业经营的实战培训，和客户高层建立了比较好的关系
，最后的商务谈判也没遇到什么大的障碍。
谈付款比例时，老板娘很干脆：“福总，这百八十万对我们不是问题，你要说资金流紧张需要提前付
，都可以！
” 进展过于顺利了，肯定有隐患。
这隐患没影响签单，却导致酒桌上的惨败。
 顺安的决策层除了董事长和副总老板娘，还有个姓任的总经理，与老板多年的老搭档，职业经理人。
任总天文地理书法国学样样精通。
顺安与君和的合同签订后，老板娘和董事长商量，请任总任项目总监。
用卢处的话说，“任总不是很积极，让他当项目总监，有利于项目推进！
” 项目启动会上，任总的讲话水平非常高。
邱柏得知稿子居然是任总自己写的，非常惊讶，没想到一个民营企业的总经理一晚上竟然对信息化有
如此深刻理解，并且表达得如此浅显易懂！
会后邱柏把任总的文章发表在君和网站上，还印到了宣传资料里。
 启动会结束，任总请君和的人吃饭。
 那天晚宴，顺安就任总一人，君和有福哥、邱柏、挺哥、老安、郑艳，还有三个兄弟和老安手下两个
做实施的小姑娘。
白酒、红酒、啤酒轮番上，刚开始是一杯一杯喝，然后三杯、三杯喝，再后来三个颜色摆一排挨个喝
。
议程还没过半，两个兄弟和几个小姑娘就不胜酒力，提前退场了。
 酒桌上剩下福哥、挺哥、老安和邱柏，加上任总一共五个人。
 紧接着，挺哥也多了，趴在桌子上半天不动，后来吐了。
老安因为不是君和公司的人，没被任总列入重点对象，由他照顾挺哥。
 此时的福哥倒满了几大杯红酒，晃着脑袋大着舌头和任总闲扯。
福哥每喝一杯，都会重重地把杯子墩在桌子上，然后红酒杯就会从细细的腿那儿断开，连续墩坏了四
个。

Page 9



第一图书网, tushu007.com
<<独孤求Buy>>

福哥也多了。
 此时的邱柏也喝得头晕脑胀，看着眼前的画面，福哥闭眼抬胳膊却听不清说什么，一切恍如隔世。
 就在这时候，任总的一句话让邱柏一机灵，随即清醒了很多，任总说：“作为顺安的总经理，签这份
合同，我竟然不知道！
” 这句话好像从遥远的天边传来，直接钻进了邱柏耳朵里。
 说完，福哥又被灌了一大杯红酒，也趴在桌子不动了。
任总见福哥和挺哥都彻底倒下了，剩下邱柏和老安还清醒，站起身，像打了胜仗后望着战场的狼藉，
轻松地说：“行了，扶他们回去休息吧！
” 老安打电话把那几个人喊了下来，抬着挺哥和福哥回房间。
任总故意放了老安，因为留着他照顾喝多的几个人。
也没刻意灌邱柏，有邱柏的老大福哥在，当然灌福哥。
作为属下邱柏必须为老大挡酒，也没少喝，喝的和挺哥差不多，但还清醒。
 剩下邱柏一个人送任总，一直走到他的车旁边，此时他的电话响了。
邱柏原本还担心任总能不能开车，结果看任总说话走路，特别是接那个电话的样子，没什么事。
任总接完电话钻进车里，和邱柏说：“行了，去照看你们的福总吧⋯⋯”把一群人挨个放倒之后，这
位任总开着奥迪潇洒地一溜烟儿跑了。
剩下邱柏在黑夜里望着远去的红色尾灯，脑袋木木的，嘴唇麻麻的，腿脚不听使唤，口水直想往外流
。
 已是晚上十二点。
 第二天早晨醒来邱柏对任总那句“我作为总经理，签这份合同我竟然不知道”记忆犹新。
是他运气好，总经理没跳出来反对。
如果碰到一个脾气不好的总经理呢？
还能签单吗？
 因为和顺安的前期关系比较好，这次“讲座”运气也不错。
后来的“讲座”碰到的情况多了，有的是在村支部里，有的是晚上十点才开始，有的在客户办公楼找
不到一块干净墙面，遇到的情况千奇百怪。
 有家企业是当地头一号，众诚集团。
老板白手起家，发展起来后成了当地政协委员，还建了一座占地公园，园内湖光山色交相辉映，亭台
楼阁错落有致，餐饮娱乐，更让老板颇有行业龙头老大的范儿。
 做下天全后，老安找到了众诚的财务部长。
他们用的软件多年前也挺有名，后来从市场上消失了。
因为服务终止，便换成了君和，一直合作的也不错。
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编辑推荐

《独孤求Buy:顶尖销售的成长与战斗笔记》是一部不但关注销售技巧，更关注销售人生涯规划和自我
成长的分享书，是销售江湖大哥“老寒”十余年心血的总结、继《赢单九问》、《信任五环》后的又
一重磅力作，让你在跌宕起伏的故事情节中迅速掌握销售技巧，找到自己的成长路径！
如果你拜访客户的包里只能容下一本书，那么就是这一本《独孤求Buy:顶尖销售的成长与战斗笔记》
。
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