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前言

　　“销售”堪称公司业务中最不易看见的工作。
　　原因很简单——销售员们很少待在公司，既没人知道他们干了些什么，更不知道他们到客户那里
谈了些什么。
虽然他们在公司经营中处于最重要的位置，但他们的工作情况却不易被人看到。
　　正因如此，很多家企业都曾试图对销售员进行管理，如要求员工汇报“走访了几家公司，在路上
花了多长时间，谈了些什么”，等等，以检查销售员是否在工作方面有所懈怠。
　　可话又说回来，报喜不报忧乃人之本性，销售员当然不会自曝对自己不利的信息，销售经理和销
售员之间就这样不断演绎欺骗与被欺骗、管理与被管理的攻防战。
过去，日本国内的市场很好，销售员们只要勤跑动，不愁东西卖不出去，而只要东西卖得好，就没人
对你有意见⋯⋯　　可如今，今非昔比——日本的人口在减少，市场在萎缩，通货紧缩成为主基调，
已不再是跑动跑动就卖得好的时代了。
况且即使卖得好。
也会因为单价的下跌导致总营业额难见提高。
而如果在这种情形下还只是不分轻重地拜访客户，很可能只能徒增公司销售的经费开支。
　　曾经有家公司由于营业额急剧下滑，老板亲自挂帅走到销售第一线，激励员工“回到出发点，用
腿去销售”，并且身先士卒，甚至和销售负责人“并肩战斗”。
但即使这样，仍没能改变持续走低的销售业绩，老板只好又进_步激励员工：“艰难时刻，销售员们
更需努力啊！
”　　努力比不努力好，多跑动比不跑动强——这就是老板的想法，但部下们无论怎么努力，业绩也
总不见有起色。
　　这位老板于是前来找笔者咨询，后来，他对公司的销售情况进行了可视化分析，结果发现，业务
员们拜访的都是些比较好打交道的老客户，而对那些批评该公司“商品质量下降”、对产品质量要求
严格的客户，则很少有销售员肯去敲他们的门。
　　老板于是责问销售员：“为何不如实汇报？
”销售员则答复：“反正即使汇报了，不过就是让您生气，自己找骂。
您一定会说‘销售的工作，不就是去说服这帮家伙吗？
’——结果都能想象得到，所以就没汇报。
”　　可怕的并不是不知道卖不动这一“结果”，而是未能监控为何卖不动这一“过程”。
　　为了清晰地把握这一过程，需要实行“看得见的销售”。
　　本书所要介绍的“看得见的销售”包括以下内容：　　1.能否看得见过程，而非结果？
　　2.能否看得见每项业务的来龙去脉。
而非数字？
　　3.能否看得见出场人物（包括竞争对手及公司内的生产部门）？
　　张贴销售排行榜，或是每拿到一笔单子就添加一颗星号，这些并不是“看得见的销售”。
　　要重视过程，而不是结果；要重视事情的来龙去脉，而不是数字。
只要能看到这些，就能着手改进，提前做好准备。
　　笔者对自己20多年来，为2200家公司提供服务的实际事例以及在实践中积累下来的销售技能进行
了总结，从中进行了提炼，以供读者参考。
当然，事情没有简单到只要“做好可视化流程，业绩就能提升”的地步，但是只有看得见销售的过程
，才能知道症结之所在，才能通过改进而取得辉煌的销售业绩。
 　　如果您读完这本书后，就能立即着手开展“看得见的销售”，笔者将会感到不胜荣幸。
 　　2009年9月 　　长尾一洋
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内容概要

　　《看得见的销售》是作者多年销售经验的归纳和总结，具有首创性和实用价值。
本书认为。
只有看得见的问题才容易找到解决的办法，而销售过程却是企业经营活动中最难以实现可视化的环节
。
经多年艰苦探索，作者摸索出一套通过IT技术实现对企业所有销售环节进行监控和管理的方法，终于
解决了这个困扰企业发展的普遍难题。
由于这套方法具体、可操作性强，很多企业在尝试使用后获益匪浅，目前已被日本2200家公司及企业
作为培训教材使用。
　　《看得见的销售》是日本亚马逊网站5星级图书。
迄今，已连续一年在经管类图书排行榜上名列前茅。
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作者简介

　　长尾一洋，日本当代最具影响力的顶尖企业咨询师之一，横滨市立大学商学部经营学科毕业，曾
就职于经营管理咨询公司，做过销售等工作。
1991年创建NI咨询株式会社。
　　20多年来，作者深入数千家企业，以帮助企业改善经营困难成效卓著而闻名。
主要著作包括《看得见的销售》、《工作可视化》、《IT日志强化营销队伍》、《全程可视化改变公
司》等。
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书籍目录

前言第一章 销售是如何从视野中消失的1.你的销售过程是否可视2.是否能跨越时空看到销售技巧及顾
客信息3.“畅销”和“卖不动”各自带来的启示4.从看得见的销售着手，力求在竞争中处于优势第二章
实现销售过程可视化1.使每个销售员的工作日程都实现可视化2.把“拟采取的流程”可视化3.把“如何
销售”可视化（手册）4.把“今后的销售额”可视化（预先管理）第三章 把“数字”放到“具体过程
”中1.实现“本年度动态”可视化其1【具体过程】2.实现销售部“本年度动态”可视化其2【可视化地
图13.实现谈判技巧可视化管理4.让全体员工都看到谈判步骤5.“1对1”的角色扮演6.对“谈判的大体动
态”进行可视化管理（可视化管理报告）第四章 如何实现对客户的可视化管理1.如何“看得见”客户
在想什么（顾客）2.怎样看得见“客户的不满”（顾客）3.怎样看得见“竞争对手的行动”（竞争对手
）4.实现“上司的指示”可视化管理（上司）5.实现“上司的评价、公司的评价”可视化管理（上司
）6.实现对“竞争对手的动态”可视化管理（老员工、同事、新手）7.将“谁在提供着怎样的支持”可
视化（非销售部门）结语实现节约型销售
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章节摘录

　　3.实现谈判技巧可视化管理　　让其他销售人员也能看到资深销售员与客户谈判的经过　　如果
单凭“这次谈判拿到了多大的订单”来判断销售过程本身的好坏，则是个危险的做法。
　　该谈判到底经历了哪些步骤才得以推进？
其中哪些是好的环节，哪些是不好的环节？
其结果是如何体现在订单金额上的？
这些都需要实现可视化管理。
　　尤其是在和潜在客户谈判时，该谈判对提升营业额是关键步骤，所以要细细观察其流程，这一点
很重要。
　　曾几何时，销售部经理陪同手下一起去访问客户是再常见不过的事，经验丰富的销售经理有机会
亲眼目睹每一位销售员到底采取怎样的流程去谈判。
　　举个例子，20世纪70年代至80年代，在每个公司的销售部门差不多都能看到貌似一‘游手好闲”
的销售部经理的身影。
这些资深销售员经常陪同经验不足的新手去访问客户。
　　销售部经理有时会亲自主持谈判，有时则是回公司后提出各种建议，如“某某地方应该这样说就
好了”等。
总之，那时候；年轻的销售员们有机会亲眼目睹成功的商业谈判流程，或是直接请资深销售人员传授
成功经验。
　　而现在，销售部经理陪同部下访问客户的情形锐减，这是长期低迷的经济形势导致销售部门不得
不进行裁员而带来的后果。
再加之如今的销售部经理通常被要求身兼运动员和教练两种角色，于是更加无暇陪同手下前去访问客
户。
这样一来，就导致一些缺少经验的销售人员在没有掌握任何谈判技巧的情况下，只好硬着头皮仓促上
阵。
　　实际陪同访问可看到什么？
　　尽管如此，销售主管偶尔陪同部下去访问客户时，往往会有惊奇的发现——“原来他们竟然是这
样做销售的”。
笔者本人也曾陪同公司的销售员前往拜访客户，结果看到的销售人员的种种表现，令我大跌眼镜。
　　·一边嚼口香糖一边谈判—不像话！
竟然不觉得这样有失礼貌。
　　·戴着口罩谈判—实在不能摘的话，起码要先打个招呼！
　　·每动一下身子就传来当啷当啷的声响—不要把薄荷糖盒放在口袋里！
　　·解释得过于详细—不要光拣自己听着舒服的话题，滔滔不绝、一副盛气凌人的样子　　·问得
过于详细—向客户提问快成审问犯人了，赶紧给我闭嘴！
　　以上这些都是无法在每日更新的销售报告上看到的信息，实际陪同属下走访客户之后，销售部经
理才第一次看到实际情况原来是如此的“丰富多彩”，也会意识到实际陪同新手走访一次客户所能看
到的问题远远超过想象。
　此外，哪怕只是一次陪同，销售部经理也可增加对该潜在客户的了解，所以公司里如果有手下就该
客户提出问题时，因为有这样的铺垫，给予建议时就会比较容易。
　　每次都陪同访问不大现实，所以需要角色扮演　　大家都明白，在当今的社会，老板或销售经理
频繁地陪同手下人访问客户是不现实的。
所以虽然关键时刻仍会有选择性地陪同部下前往，但也要找到一个可替代该做法的方法，实现可视化
管理。
　　本书提议，为了达到等同上司陪同属下访问客户的效果，可以采用“角色扮演”（Role Playing）
和提交“可视化管理报告”这两种方式。
　　只要陪同手下访问过一次客户，上司就可了解该公司的具体情形，随后开展的指导工作也会变得
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比较容易。
而如果觉得每次都陪同前去的做法会导致效率过于低下的话，老板或销售部经理可考虑在关键时刻陪
同销售员前往即可。
　　而当以上这些都无法实现时，作为可有效发挥谈判可视化效果的工具，可以采取“角色扮演”和
提交“可视化管理报告”的做法。
首先来看看什么是“角色扮演”。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　刚开始读这本书的时候，还以为所谓的“看得见的销售”就是把营业额贴在墙上，看完后才知道
是通过具体的步骤使得销售的每一个过程实现可视化。
这本书不仅可以立竿见影地帮助新手学到鲜活的销售经验，还能提高销售部门的整体工作效率。
书里有很多事例、图表和技巧，教给大家具体的做法。
记得不久前还只有2000家在使用它，而现在竟然达到了2200家，这真的很让人吃惊。
　　市面上有关销售方面的书我也看了不少，而这本书谈的销售过程和方法最为具体实用。
书内讲的如何高效访问客户，从增加潜在客户到写建议书等方法极具参考价值。
再也不能稀里糊涂地做销售工作了，这是想提高销售业绩的销售员必读的一本书。
　　我是做销售的，偶然的机会发现这本书，自2009年出版以来，一年多的时间过去了，居然还处于
排行榜同类书中的第4位，带着几分好奇我把它买下了，没用3个小时就看完了，这才明白在市场萎靡
的今天，靠勤奋和跑腿搞销售已经落伍了，只有在企业内部实行可视化销售，才能跑赢市场。
　　——日本亚马逊读者评论
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