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前言

　　销售是企业的突围之路　　　　从中国近30年来的发展来看，最大的变化就是完成从计划经济向
市场经济的过渡，到了今天，已经形成以市场为主的经济环境。
而市场最核心的就是销售，如果不重视销售，企业在社会中的生存就会出问题，甚至会没有了生存的
资格。
　　从最近一年的发生的事情来看，全球发生了百年不遇的金融危机，这对每一个公司和个人来说都
是一个巨大的冲击和影响，会让很多事情发生变化，中国就处在这个变化和影响下。
这种影响所表现出来的特征就是过剩，几乎所有东西都过剩，商品过剩，劳动力过剩，生产能力也过
剩⋯⋯在这种环境下，企业要突围，路在哪里？
这个问题所有的企业都在探索和思考。
其实真正的路就是市场，就是销售，只有通过市场才能够真正走出去，赢得在经济危机中生存和发展
的机会，其他的途径都不能彻底解决企业的问题。
无论是取得政府的优惠政策也好，获得政府的支持也好，或者能够取得一些银行的贷款等等，这些都
只是在短期内有效的，是靠外力输血，而不是企业自己获得造血能力，不能够根本解决企业在金融危
机环境下的生存和发展问题。
所以，销售是至关重要的，只有产品销售出去了，这个企业才是健康的，才能够度过危机。
如果产品销售不出去，这个企业就会在这次全球金融危机中被打垮。
　　对SOHO中国来说，销售在全公司的排位始终是在第一梯队的，是紧紧面向市场、面向客户的。
作为一个公司的董事长、总经理、副总经理，头脑中首先要有的就是销售，一个企业只有以销售为先
导，以市场为先导才能健康发展。
“销售为先”，就是根据销售、根据市场来确定公司所有的计划。
　　同时，销售也是双向的，一方面要把我们的产品推销出去，销售到市场中并且得到客户的认可；
另一方面，还要把市场上客户的信息和需求反馈到公司。
对房地产来说，我们需要取得什么样的土地，要制造什么形态的产品，要开发什么户型等都是通过市
场反馈回来的信息来确定的。
　　长期以来，提到销售，我们往往会有两个误区：　　第一，有人认为不通过销售也可以让公司发
展壮大。
这是过去四五年时间资本市场对房地产公司的评价，他们认为不用考核房地产公司的销售额和销售力
度，只看它的土地储备就可以了。
这实际上是在经营的过程中短路了，没有完成循环，只有完成从征地、建设、设计到销售的过程，才
是一个良性循环。
如果只是拿着土地到资本市场圈钱，这就是泡沫，最终是不会成功的。
　　第二，社会上对销售工作存在误解。
其实，销售对一个成长中的年轻人来说是最好的锻炼机会，因为它的接触面很广，接触到的是方方面
面的人、形形色色的事。
对于一个刚毕业的大学生来说，如果有销售的经验是一件特别好的事情，对他（她）各种能力的提高
和培养确确实实会起到很大的促进作用，进步也会非常快。
同时我们也看到，销售不可能是一个终身的职业，销售不可能像律师、会计师一样做一辈子，因为销
售是一项需要激情的工作，而人不可能永远保持激情。
　　我们SOHO中国有一支最优秀的销售队伍，他们是从末位淘汰中大浪淘沙走过来的，经历了市场
的洗礼和锤炼，这个团队里集合了一些能迎接任何挑战的年轻人。
我们的销售队伍是通过市场去选择的，由市场去选择我们优秀的产品，同时也由市场去选择我们最优
秀的销售人员。
只有市场的选择是最公正的，我们没有什么年龄、学历和北京户口等各种各样的限制，把大家都放在
同一个起跑线上竞争，英雄不问出处，付出多少就会回报多少。
在这个空间里，市场只认你的能力和努力。
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　　到现在为止，我们销售最好的办法就是末位淘汰制。
一些人可能原来是一个非常优秀的销售人员，做一段时间后就没有热情了，对这个行业不感兴趣了，
或者还有别的各种各样的原因，表现就没有原来那么突出了，可能就会离开这个队伍，同时会有新鲜
的血液补充进来。
末位淘汰制我们实施了十几年时间，具体细则根据企业的发展和企业文化的丰富不断在调整变化，但
大的原则没有变，因为我们认为末位淘汰还是最市场化的办法，不是由某个人去评价他（她），是由
市场去评价他（她）。
　　我们这个队伍中有过很多传奇人物，他们在这里从纯粹的草根走向自己人生的高峰。
这本书就记录了我们这个队伍中税后年收入超过百万的销售员们的成长和经历，他们都没有非凡的背
景，但他们经历了精彩的销售生涯并且成为其中的佼佼者，我为他们骄傲。
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内容概要

SOH0中国有限公司成立于1995年，由SOH0中国董事长潘石屹90SOH0中国总裁张欣联手创建。
    SOH0中国在北京城市中心已经完成的项目有：“SOH0现代城”、“建外SOH0”、“SOH0尚都”
、“朝夕FSOH0”、“光华路SOH0”和“SOHO北京公馆”。
SOH0中国现正在开发的“三里屯SOH0”项目位居北京城市中心著名的三里屯酒吧街南侧，周边商业
繁华，建筑面积达47万平方米。
同时，“光华路SOHO II”、“朝阳门SOH0”和“中关村SOH0”项目也在建设之中。
SOH0中国在北京CBD开发商业项目的总建筑面积位居所有开发商之首。
此外，SOH0中国还拥有两个全球知名、屡获大奖的前卫建筑项目——北京“长城脚下的公社”和海
南“博鳌蓝色海岸”。
    在中国建筑时代的大环境下，SOH0中国精准地把握契机，坚持独特创新的建筑理念，建造具有中国
当代风格的建筑，所开发项目均成为新北京城市建设中的里程碑建筑，并对中国的城市建设起到巨大
的带动引领作用。
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章节摘录

　　幸运不是一世的　　我是内蒙古科尔沁的姑娘，学的是平面设计，和房地产一点都联系不上，有
很多朋友说我不适合做房产，说我比较文静，适合坐办公室，当时就是想试试。
也可能是这种不服输的劲头，让我般然把山西悠闲的工作辞掉，来到北京。
来SOHO第一天，在大家还不了解我时，就开了第一单，很多人都投来羡慕的目光，但我并没有感觉
异常兴奋。
　　第一天，我先让我们副总监把项目简单介绍了一下，之后我就坐到自己的办公桌旁。
开始打电话约客户，但是没打几个，自己的手机就开始震动了。
我看了一下是陌生号码，拿起电话，电话那头说是朋友介绍他向我询问一些投资的事情，我就随口和
他谈了起来，他随即就说要过来看看房源，下午他就过来了，看了我们正在做的项目，我们做的项目
都是好地段，我给他认真挑选了层商铺，没想到他当天就决定购买了。
　　我来之前，我的副总监就跟我说过，要是想来SOHO中国，必须手里有一定的客户资源，我是大
概了解SOHO中国竞争压力的激烈程度，为了能够缓解自己的压力，让自己能够及早适应这种紧张的
状态，没来SOHO之前，我就开始寻找客户，问以前的朋友，找自己认识的人，提前打电话问了客户
的需求，大家都说我挺幸运的，但我觉得幸运也只是一方面，我时刻提醒自己幸运是一时的，不是一
世的。
幸运只会给有准备的头脑，”信任不是一时的SOHO中国为我们提供了最好的平台。
我们在这个平台上尽情挥发自己的能量，丰富充实自己的生活。
这才是我们所要做的。
　　朋友间的沟通和同事间的沟通。
是要让大家接受我，认可我、信任我，客户对我的信任也是一个沟通的积累，诚心的积累，真诚地和
每个人接触，这是每单成功的基础。
　　每个人真实和虚伪是可以看出来的，也许你一时骗过丁客户。
但是这种信任只是一时的，不是一世的，不管遇到什么事，我都会把客户放到第一位，处处先为客户
着想。
每件事都当成自己的事用心去做，我会在努力把产品各方面都讲得非常清楚的前提下，征求客户的意
见，为客户排除忧虑，这样我成交的所有的客户，和我的关系保持得都非常的好。
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媒体关注与评论

　　爱是第一只桶，自信是第一桶金。
在SOHO中国，我们坚信，不断地学习是你的职业生涯及个人发展的核心一环。
　　　　　　　　　　　　——潘石屹　　人一定要有定力，有定力才能像金子一样经受住野火的考
验，不管野火怎样燃烧，真金等待的就是野火悄然熄灭的那一刻。
重现光芒。
　　　　　　　　　　　　　　——金怀南　　工作是为了找到自身价值。
在SOH0中国的工作经历，给我的最大收获不是金钱，而是正确的价值观。
　　　　　　　　　　　　　　——魏青山　　多味的人生才更加精彩，在SOH0中国工作，其实就
是一种多味的生活体验，我相信很多销售员都会跟我有同感。
　　　　　　　　　　　　　　——马锦　　物质和精神，就像鸟的两只翅膀，要同时挥动起来才能
平衡。
如果只有物质，精神不发展，到最后你都不知道自己想要的是什么，生活的意义在哪儿。
　　　　　　　　　　　　　　——温峰　　做总监考虑的不单是业绩，而是公司整体的销售水平。
总监和总监之间不是竞争的关系，而是合作的关系，必须加强合作。
　　　　　　　　　　　　　　——贺亚楠
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