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内容概要

　　进入21世纪以来，随着中国经济的飞速发展，Wal-Mart，Carrefour，Makro，7-11等超大型国际零
售企业相继强滩中国大陆市场，同时国内的零售企业在经过多年的&ldquo;卧薪尝胆&rdquo;以后，通
过一系列的整合与再造，也出现了上海华联、联华、天津家乐等成功的地方性卖场与连锁店，如何与
这些&ldquo;零售巨人&rdquo;打交道，是摆在每一位销售人员面前的重大课题，本教材是国内第一本
探讨这个问题的专业教材。
本文从零售大客户自身的特点以及专业销售人员的销售技能等多方面，多角度来介绍这个极富挑战性
的工作。
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章节摘录

　　买方答道：&ldquo;我们现在已经很疲倦了，已经厌恶了这种激烈的竞争了，换完一个品牌又换一
个品牌，太多的重复了！
&rdquo;　　销售代表答道：&ldquo;等一等，你的意思是不会买我的产品，我的其他客户正看好这种
产品呢！
&rdquo;　　谈判就这样进行下去，客户有一个不变的立场：新产品不能全分销，且继续是一
件&ldquo;头痛的事情&rdquo;。
而销售代表也有一个不变的立场：我们公司已开发出另一个伟大的品牌；所有人都应该买它。
　　3目的不明确：　　作一个没有明确表达目的的讨论是徒劳的，这样做也是另外一个障碍，如果
与客户进行一个讨论，而我们没有明确的目的，他就会不大相信这个讨论能否去解决一个困难，能否
决定消费者的思维过程或让他作一些事情，如果客户产生了混乱，那他／她就不会做敞开性沟通了。
　　4时间压力：　　我们所有人必须不断的防止过分的时间压力，不错；我们的工作都是快节奏的
，但处理重大的问题需要时间。
例如，一种新产品或一种新的促销对客户和我们都是很重要的事情，为了介绍这种产品，我们需要比
平时更多的时间去做销售介绍，在这种情况下，聪明的做法是告诉买主；为了涉及对他生意有重大利
益的一件重要事情而需要花费额外的一些时间。
　　价值判断，呆板不变的立场，不明确目的和时间压力是四种普遍的沟通障碍。
为了与我们的客户更有效的工作，我们应该采取行动去避免这些障碍，那就是，我们应该认真的计划
一下与客户之间的接触，有意识的不预先做结论，以保留灵活性，并且为所有的讨论设立并陈述明确
的目标。
最后，应该用充足的时间作介绍准备，而不让客户感到有一种被催促的感觉。
　　&hellip;&hellip;
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编辑推荐

　　由北京派力营销管理咨询有限公司在多年营销管理咨询、企业人员培训及编著出版国内面向市场
营销人员最早的、规模最大的、最系统的《派力营销思想库》（已出版300多部营销专著）的基础上，
又隆重推出了专门面向基层销售与服务人员培训的《派力营销多媒体培训课程》。
融入了派力多年知识和经验积累、数十个合作机构的技术以及上百人数年心血。
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