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《营销主管入门必读》

内容概要

《营销主管入门必读》的宗旨就是让营销主管学会处理面临的挑战，提出实质性的指导意见，以系统
性、战略性、实战性综合的方法去掌控市场：领导能力、销售计划、客户管理、贸易关系、等。
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作者简介

作者：(英国)迈克·戈勒 (Mike Gale) (英国)茱莉安·科莱 (Julian Clay)
迈克·戈勒(Mike Gale)迈克·戈勒职业生涯始于标准渣打银行。他曾作为托马斯·库克集团的高级领
导人负责英国和欧洲及中东货币的营销和销售业务，并为世界各地的各种会议做过十年培训顾问。迈
克曾经供职于100多家公用事业和私人公司，包括便携式移动电话公司、英国布莱恩公司、麦肯锡公司
、DTl和英国广播公司。
茱莉安·科莱(Julian clay)成功从事营销业务长达15年，其骄人的业绩使她在1995年获得英国最佳销售
奖。她所供职的公司包括英国Darika、英国化学工业公司、Racal航空技术公司和詹姆斯·麦克诺顿纸
业集团。
译者：王树清
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章节摘录

　　与客户发展一段良好的商务关系是成功的销售管理的一部分。另外一部分是要正确管理销售中的
不同阶段。　　现在，让我们一起来看一下：　　·将你的销售周期“分解”为不同阶段的好处；　
　·销售人员在销售中如何保持主动；　　·学习对推销有帮助的行为和表现。　　了解这些会帮助
你明确了解每一个销售人员的优点和劣势。由此，你可以指导团队成员，提高他们的销售业绩。销售
周期中的不同阶段　　销售周期中阶段的划分依不同的市场情况而异，销售经理应该知道每完成一次
销售所要用的平均时间是多少。这可以使你明确知道你自己的销售循环周期和分析你的销售人员是否
在每一个销售阶段都做得对。　　了解你自己的销售周期　　以下是销售周期中的不同阶段的一些例
子：　　1．联络阶段（通过电话或信件）；　　2．第一次会面；　　3．第二次会面及接下来的连续
会面／会议；　　4．推介或介绍你的产品／服务；　　5．谈判；　　6．结束谈判一下决定，赢得订
单，失去订单或悬而未决！　　不但每一个行业都有其固有的销售周期，而且周期内每一个阶段的重
要性都是不同的。这一点在此章中的较后部分，分析销售人员的表现时会有专门的论述。　　你也应
该知道你自己所处的是销售周期中的哪个阶段。由此，当事情发展得不尽如人意的时候，你的销售人
员可以知道如何“回归”到正确的周期中。如果没有及时做到这一点，以后就会积重难返。而且这会
导致销售人员将其他的因素错当为导致推销失败的原因。　　销售经理不应该将推销失败的责任全部
归结到某个人身上，而是应该鼓励销售人员找出到底是哪一步做错了，为什么错了。甚至在他们赢得
订单之后也应该如此反思。　　通过持续不断地进行这种分析，销售人员可以找到提高未来销售业绩
的方法。这也可以帮助他们找到之前缺乏推销机会的原因，并使他们增加对销售过程的了解，从而变
得更加自信。　　销售经理可以通过驱使他的销售人员集中关注销售周期中有待加强的部分来引导他
们学会这一点（参见第六章一沟通与发展一训练）。　　分析销售周期的好处　　销售经理在分析销
售周期的过程中会得到许多的好处，包括了：　　1．使销售人员更有效地自我管理；　　2．帮助他
们从一个阶段进步到另一个阶段；　　3．缩短销售周期；　　4．增强表现不好的销售人员的自信；
　　5．克隆成功的销售人员的行为和特质；　　6．尽量增加可以利用的时间；　　7．找到所需的销
售培训和训练；　　8．从过去的表现中汲取经验，增加现在成功的可能性无论你自己的销售。周期
如何，你都要将它写下来并且检测销售人员是否有重要的大客户。这样做可以使销售人员客观地评价
他自己在销售周期中位置。　　寻找改善之处　　为了正确地分析某个销售人员的表现，销售经理应
该找出他需要改善的地方。　　例如：　　有些人看起来在推销过程中每一步都做得很好，甚至已经
到了展示产品的阶段，但最后就是得不到订单。这可能是由于他们的推销和谈判的技巧有待改进，但
也有可能是因为销售人员在推销过程的开始阶段就错了。　　太早向客户推介你的解决方案会为自己
引来一连串的质疑，别人可能会从你应对这些质疑的方法中汲取经验，从而做出一个更完美的方案。
一个好的销售人员经常是在等到潜在客户真正需要某样东西的时候才向他们推介自己的产品或服务。
　　说明：一些公司在推销过程中很早就推介他们的产品，这种做法值得赞赏。但你必须因此而降低
对你的销售人员在每一个销售阶段表现的预期值。　　以优先顺序排列你自己的销售阶段　　另外一
个需要考虑到的因素是不同阶段的优先次序问题，因为有一些阶段是比另外一些更重要的。　　例如
：　　一家美国公司在进入英国市场的时候对英国的销售周期展开研究。结果发现，在正常的销售过
程中，潜在客户通常是在销售人员推介产品的阶段就决定采用哪一家供货商的产品。因此，这家公司
对其所有的销售人员都加强了关于推介技巧的培训。　　这样做不但形成了一种更集中的推销方法，
而且也会帮助公司在较短的销售周期内卖出更多的产品，因为这些公司已经投入时间去了解他们潜在
客户的想法，而且也知道哪一个销售周期对于他们更重要。
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章节试读
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