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要有两把利器：1、过硬的代理价格；2、无孔不入的业务人

员。 至于第一点，要做到并不难，难于第二点。有了好的价

格后，就必须要有好的销售人员。销售人员的基本要求就是

： 1、得体的交际风度； 2、到位的语言表达； 3、明白销售

中的利益要点； 4、起码的专业知识； 5、灵活的处事方法。 

要做到以上几点，并非易事，从公司成本的角度考虑，首先

要选到相应的人才坯子，即可造之材。何谓可造之才？要具

备3个要素：1、正当的利益目标；2、过硬的思想品格；3、

相应的学习能力。 找到符合以上要素的人做销售之后，不是

任其自生自长，也不是给个笼统的指标，毕竟自学成才的人

属少数，要批量、快速的培养成合格的、有销售能力的业务

人，这就需要一个好的培训体系。 有了业务人员后，就要快

速的产生效益，对于催生业绩的基本方法，就是多打电话，

多见客户（尽管到目前为止，我都认为打电话是件苦差事）

。我始终相信陈安之所提过的“电话数量的多少，决定业绩

的高低”。只有打了、见了、谈了，才知道客户需要什么，

我们的劣势是什么，我们该怎么做，自身有哪些不足。 还有

一点，就是人情可以拉动业绩的产生，没有人会对一张传真

广告产生兴趣，但对一个登门拜访（预约）的业务员一定会

记忆深刻，只要来者有足够的真诚。 多打电话和多见客户是

一项基本要求，是一个笼统的指标，在工作开展的时候应把

这个指标细化成具体可行的工作内容。 现代公司都提倡人性



化管理，我虽不是很得要领，也略知皮毛。人生化管理不是

说人去管理（人管人没有个依据只会增加摩擦），也不是无

管理，而是制定一些情理之中，可依可据的条约，并设立相

应的奖罚措施，大家各自依约办事，管理者督导各岗位各司

其职，对有困难的要帮助解决，对有错误的要动之以情晓之

以理，多倾注人特有的感情关怀，增加团队凝聚力。 当然，

违约受罚也是理所当然。前提是有约在先，毕竟公司不是慈

善机构。 值得注间的一点是，有功必奖也是促进业务人员积

极工作的重点，只要做到奖罚分明、优胜劣汰，业务人员一

定会奋勇争先。 说到优胜劣汰，那么有一个问题也不容忽视

，即“业务人员的流动”。人走了，他跟的客户怎么办？这

就需要建立一个好的客户跟进体系，即业务人员每人所做的

工作，业务经理要清楚（表格的形式表现出来）客户的跟进

程度要备案，并要经常性的协助业务人员与客户沟通，这样

可减少客户流失。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接
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