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内容概要

生存期与入门期最大的不同是，销售人员开始正式承担明确的业绩压力。
在之后的一年左右时间，无论是主动的还是被动的，销售人员离职的比率都是最高的。
因此能否顺利拿下第一单就成了销售人员的生死关。
    生存期的销售人员，因为肩膀上有了明确的业绩压力，再加上知识和技能水平都不高，所以其内心
比较彷徨无助。
此时如果不进行有效的培训，将会严重挫伤销售人员的积极性，甚至毁了一个有潜力的好苗子。
    针对生存期销售人员的特点，本书重点阐述了客户决策与推销过程、客户知识的掌握与应用、电话
预约的步骤与技巧、如何有效了解客户的采购背景以及生存期销售人员自信心的塑造与培养等问题，
意在通过由面到点的系统描述，帮助生存期的销售人员熟练掌握，同时给企业各级销售队伍的管理者
们辅导和培训生存期销售人员，提供了有益的参考。
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秦毅，实战派营销管理体系设计专家、管理者及销售人员系统培训专家。
北京大学光华管理学院营销管理专项MBA、北京师范大学发展与教育心理学硕士、国家注册咨询师、
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章节摘录

　　第一章　生存期销售人员的培训要点　　一、生存期销售人员的七大挑战　　生存期的四大特点
　　普遍来讲，处在生存期的销售人员，表现各异，差距明显，面对的市场和公司的管理环境也多有
不同，但总体来讲，他们的境况在四个方面具有相当大的共性。
有明确的业绩或任务指标　　与入门期不同，处在生存期的销售人员，最明显的特征就是：开始承担
明确的业绩压力，虽然大多数企业都不会给新人太重的担子，值是对于这些新人来讲，从“0”到“1
”肯定是一个质的飞跃。
生存期的定义及时问长短　　本系列的第一册《入门期销售系统训练》中曾谈到，销售人员在一家公
司的成长有四个时期，其中生存期是第二个阶段，一般指一个销售人员开始承担具体的业绩压力后的
一整年的时间。
　　当然，具体的生存期的长短，因企业不同会有较大的差异。
一般来讲，企业所经营的产品越复杂，如工业品、系统配套解决方案、复杂设备等，新聘销售人员的
生存期就越长，通常会超过一年。
反之，如果企业所经营的是日常消费类产品，如饮料、食品、自行车、化妆品等，其销售人员的生存
期一般较短，往往会在半年之内。
　　是否承担业绩压力，从一个销售新人的心理角度来看，其状态也完全不同。
即便是该新人之前曾经有过相关的销售经验，但对于新的环境来讲，这也是他在新的环境下第一个展
示自我的机会，就像一个即便有些经验的士兵，当加盟新的连队、面对新的战斗任务时，也会有压力
，也会紧张。
而这种压力，对于从未有过独立作战经验的新兵来讲，就更是前所未有！
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编辑推荐

　　打动客户拿下销售第一单，减少销售人员的淘汰率。
全程全能的实效培训，为每个阶段的销售人员量身订做的成长方案。
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