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前言

　　做了几年销售工作，成绩不错，但一个人获得的财富再多，终究产生不了巨大的社会效益。
于是总是寻找着机会能有更大的突破，一个偶然的机会，有幸进入了写作这个行业。
　　说是偶然也是必然，早就有了把几年的销售经验拿出来与大家分享的想法。
进入这个行业后，义无反顾地选择了销售类的图书。
坦诚地说，如果现在仍然是在做销售，那么这些经验是不舍得拿出来与人分享的，做过销售的人都明
白这一点。
但在商言商，既然选择了编辑这个行业，就要倾己所有，把自己多年来的销售经验毫无保留地奉献给
我们可爱的销售人员。
　　走进书店，虽然书架上销售类的图书琳琅满目，但仔细翻开来读，却发现良莠不齐，难以寻觅到
几本好书。
内容大多重复单一，例子陈旧，说服力不强。
　　是的，销售类图书作为销售人员的工具书来讲，最讲究的就是“实用”二字，不实用的工具书有
谁愿意花钱购买呢？
　　图书市场如此，然而销售市场的火药味一点儿也没有减弱，大多数销售人员仍然处于每天在外疲
于奔命，却不见销售业绩增长的境地。
原因何在？
各企业之间竞争激烈，每个销售人员之间的竞争也在日益加剧。
这两方面的竞争压力迫使销售人员不得不努力提高自身的能力，寻找更多的突破点。
怎么突破？
怎么创新？
从同事那里吗？
同事之间是存在竞争的。
去参加培训会吗？
培训会受一定的时空限制，而且投资与收益大多不成比例。
那么最好的方法就是寻觅到一本好书，一本实用的销售类图书。
　　笔者曾经是一名销售人员，很能理解时下销售人员急切的心情，也很清楚销售行业的现状。
基于以上种种原因，笔者决定把自己所有的销售经验无私地奉献给大家，于是便有了这本《销售冠军
从陌生拜访开始》，说是陌生拜访，其实并不局限于陌生拜访，而是在内容上涵盖了整个的销售流程
。
为了向读者奉献一本与众不同的特色工具书，本书在编写过程中力图做到以下几点：　　系统：整体
的结构框架按照销售的基本流程：寻找客户——访前准备——（接触阶段——探询阶段——聆听阶段
——呈现阶段）——处理异议——成交——跟进的内在逻辑结构编排。
　　全面：在完整的销售流程结构框架下，书中几乎涉及到了销售过程中出现的任何一部分内容，而
且通过一个个细节，甚至细节下的具体内容一一体现出来。
力求向读者奉献最全面的销售经典。
　　经典：书中提到的一些方法和技巧，是笔者根据营销专家的建议，结合当前销售精英们．常用的
一些做法总结而成，具有很强的权威性和可信度。
实用：本书是针对销售过程中普遍存在的问题和读者的当前需求来选择素材的。
书中具体的细节内容经过市场调查采样，提炼出最尖端、最前沿的一些问题，以便最大限度地切合读
者的需求。
　　原创性：为了避免理论和实践的脱节，适应当前市场发展的需要，笔者在编写过程中对一些销售
理论上的空白进行了创造性的填补，并对销售过程中出现的一些新情况、新问题给出了最新的答案，
以便更好地满足读者的需求。
　　可读性：为了方便读者阅读和理解，书中采用了大量的案例和故事，并对一些难点和重点问题，
附以相应的插图和表格，希望能对读者有所帮助。
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在本书编写过程中，获得了国内多位营销专家的支持，在此向他们表示衷心感谢。
当然，由于编者水平有限，疏漏之处在所难免，希望广大读者批评指正。
　　编者
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内容概要

没有谁的人脉资源是无限的，你原有的人脉资源总有用完的一天。
陌生拜访对于许多销售人员来说，是一个非常棘手却又必须逾越的关口。
而优秀的销售员总是能满怀信心和勇气克服陌生拜访中出现的种种难题，并最终赢得销售的成功。
《销售冠军从陌生拜访开始》(主编南山)全面系统地介绍了成功进行陌生拜访的技巧和细节，读来必
定让你受益匪浅。

 《销售冠军从陌生拜访开始》告诉你成功没有秘籍，细节决定成败。
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章节摘录

　　举两个例子来说明。
如果某位农民急需一台农用车，即使农用车的价格远远超过他的支付能力，他也可能通过向亲朋好友
借钱来实现自己买车的愿望。
但如果你向一位亿万富翁推销一瓶价值不过几十元的农药，他或许连眼睛都不抬一下——因为他根本
不需要。
　　当然，有的时候经济实力也会起决定作用。
比如，也许一个下岗职工家庭一家三代挤在一间不足10平方米的小房子里，对于他们来说急需一套住
房，但是以他们现有的经济实力甚至买不下这套住房的一个小小卫生间。
这种情况下，无论他们多么需要一套房子，也不可能在一位售楼人员的说服下，去背负几十万的债务
去购买这套住房。
　　明白了以上的道理，让我们再回过头来分析一下图表1—1中的内容。
根据上面所讲的道理，图表中所列的几类人都应当属于汽车销售人员的客户群。
然而按照需求程度和经济实力的标准划分，只有“某公司职员”、“某个体工商户”和“某残疾军人
”可以归为潜在客户之列，而其他几类人，不是需求不足，就是没有足够的经济实力。
当然，对于有需求的“某家庭”主妇来讲，在销售人员的极力劝说下，也很有可能转化为潜在客户。
　　对于剩下的那几类人，一般情况下要排除在潜在客户之外了。
当然需求也有显性需求和隐性需求。
对于隐性需求，可以通过销售人员的努力挖掘使其显现出来。
而对于根本就没有需求的人来讲，就没有必要花太大的代价为其制造需求了，因为销售过程也是需要
核算成本的。
　　通过对以上几类人的陌生拜访和沟通我们了解到“某私营企业主”不需要这种价值20万元左右的
中档轿车——或许他已经有一台车了，或许他需要一台更高档的轿车，因此即便他拥有足够的经济实
力，他也不属于我们的潜在客户，也就是我们所要找的目标客户。
　　再看“某在校学生”和“某农民工”，无论从需求程度和经济条件的角度来看，他们购买的可能
性都不大，因此他们更不是我们所要找的目：标客户。
在拜访过程中，遇到这两类客户不必作太多努力劝说他们购买，但可以向他们作些介绍，让他们为产
品做宣传，这同样有利于销售。
　　我们再来分析一下“某公司职员”、“某个体工商户”和“某残疾军人”三类潜在客户。
从“需求程度”、“预期购买时间”以及“现有经济实力”等综合因素来看：“某公司职员”的购买
可能性最大（95％），其次是“某个体工商户”（80％），再次是“某残疾军人”（70％）。
这也就意味着“某公司职员的”开发成本最小，是最有效的客户。
相比之下，另两类客户次之。
而从整个的图表来看“某农民工”的开发成本最大，因为与购买行为有关的三个基本因素中，“某农
民工”处于最弱势的地位。
在具体的拜访过程中，这类客户基本上没有什么价值。
　　当然，在实际的销售过程中，影响销售的因素可能有很多，也要复杂得多。
而且这些因素可能以上的各种因素都不是一成不变的，最有可能购买汽车的“某公司职员”可能突然
间改变了主意，而不再需要一台汽车。
而看起来最没有实力的“某农民工”可能通过自己的辛勤劳动，几年以后成为一个财大气粗的小老板
，为了业务的需要那时他将不得不买一台车。
通过上面的分析，我们应当明白这样的道理：在拜访客户之前，首先要根据产品定位客户群，然后再
搜集部分客户资料和信息，对客户各方面的资料和信息进行综合分析，从中筛选出潜在客户，这样有
计划地去拜访潜在客户效率自然要高得多。
　　潜在客户在哪里呢？
我们首先要在定位客户群的基础上，通过以下几种途一般来讲，作为一名销售人员都会有自己所服务
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的公司，而从公司获得一些潜在客户资料是最通用的方法之一。
　　对公司来讲，为了扩大产品的销量，从整体上打开市场，一般情况下要通过广告宣传来扩大产品
的影响。
广告利用现代传播媒介多方面地作用于消费者的感觉和观念，它通过向消费者传播有关商品、劳务、
观念等方面的信息，以促进商品销量的提高。
在广告的影响下，许多潜在客户以各种方式，如打电话或发电子邮件等，向公司索取有关产品的各种
资料，如说明书、宣传单等。
销售人员应该利用这个机会，以自己的名义向潜在客户提供这些资料，并向他们发出签约邀请。
同时，要经常地同他们联系，了解他们的反应，根据他们的不同需求采取合适的销售策略。
　　销售人员还能从本公司内的其他同事那里获得潜在客户资料。
例如市场部门和售后服务部门，他们经常与各种各样的客户打交道，从他们那里也能获得一部分潜在
客户信息资料。
另外，销售经理为了提高团队的销售业绩也经常会把一些潜在客户介绍给销售人员；公司内部其他产
品线的销售人员也可能提供一些类似的信息。
　　当然，公司也可能订购一些书报杂志或者购买一些专业书籍等等。
从这些资料上面也可以找到大量的潜在客户信息，不过这些信息还需要进行分析和筛选。
从公司获得这些信息资料是获得潜在客户资源的主要途径之一，一名优秀的销售人员应当学会培养和
积累这种有效的内部信息源。
　　2．各种媒体　　现代社会，信息产业极为发达，几乎你想要的任何信息都可以从媒体上获得。
这些媒体主要包括：网络、书报杂志、电视、广播等。
通过这些途径我们可以获得各种各样的客户信息。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　进门30秒决定销售成败。
如果你掌握好了这30秒，就等于有了一个良好的开端。
与客户初次见面，你需要在有限的时间内完成最主要的销售工作，这就需要你设计一个有效的拜访流
程。
　　《销售冠军从陌生拜访开始》（主编南山）全面系统地介绍了成功进行陌生拜访的技巧和细节，
读来必定让你受益匪浅。
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