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■职场课堂

销售的高境界到底是什么呢？
喝喝茶聊聊天真的就能解决业务问
题吗？今日女报 / 凤网记者采访了部
分从事销售的人士。在银行从事客户
经理的胡莱说：“要搞定真正的大客
户，光聊产品是远远不够的，关键
还是得先有交情，因为你的产品的
优势，竞争对手也会有，其实真正
的竞争力是你和他们的私交。”从事
联想电脑销售的李健认为，销售就
是一门沟通交流的艺术，千万不要
为了销售而销售，关键的是你得在

无形中让对方感受到你的真诚，而
这种真诚所代表的就是你的产品的
特质。不过，李健也提出，和客户
喝茶聊天那是需要一定时间积淀的，
不能要求所有的销售都得这样，也
并不是所有的行业都适合这样。在
采访中，也有部分销售认为，销售
与其说是卖产品，倒不如说是卖人
品，关键得看你这个人给客户的整
体感觉，聊天的过程就是展示你个
人魅力的时候，这是销售必须要掌
握的一门学问。

整理 / 李旦
“举头望明月，低头写总

结”“洛阳亲友如相问，就说
我在写总结”，随着年底的临
近，各种总结、汇报材料纷沓
而至，少则几千字，多则上万
字，甚至年终总结还跟年终奖、
升职、加薪、评优挂钩，让不
少上班族深感头疼。在这里要
谈谈总结应该怎么写。

误区一：“总结一定
要低调”

“低调”的总结中总是贯
穿着“在上级的关怀和同仁的
共同努力下”、“在领导的英明
决策下”这类的套 话，难免
让人觉得言之无物。 

误区二：“总结就是
要格式化”

其实，总结也是一个人思
维模式的体现。因此，年终总
结既不能只有客观数据、理性
分析的“一目了解”，也不能
是纪实文学似的长篇报道，而
应该是一个有系统性的报告，
既有表格、图表作为辅助，又
要有清晰明朗的文字汇报。

误区三：“报喜不报
忧是上策”

在总结中，大部分人都希
望谈及自己得意的事，而对于
错误、失误、不愉快会不自觉
的避重就轻，这也是可以理解
的。因此，许多人都会有报喜
不报忧的倾向。

误区四：“总结就要
面面俱到”

部门经理总认为，年终总

结不仅是要总结自己，而且还
要总结部门情况，要尽可能全
面地反映出一年的工作情况。

误区五：“总结难免
临阵磨枪”

年底的业务通常都是 最
忙的。可年终总结这时还要“凑
热闹”，又要忙业务又要写总
结，怎能不临阵磨枪、不草草
了事 ? 

最 后介绍几个 年终总结
的写作小技巧。

要紧紧围绕自己
总结要遵循各司其 职的

原则，不要超越自己的职责范
围和权限，而去总结其他人的
工作成绩或失误，虽然你的工
作也许会有其他部门的配合。
这也是写总结的最基本要求。

要针对领导的需求
作为中层经理人的年终总

结，其受众 对象一定是企业
的领导，还有一部分受众是
平级的部门经理，有的企业普
通的员工也会列席总结会。那
么，此时你的总结最主要的是
要针对领导们的需求。

追求图文并茂
总结如能力争做到有数

据、有图示、有丰富的文字说
明，做到图文并茂会比较理想。

如果有可能，不妨利用多
媒体演示，让人看起来既非
常专业，又非常便于理解，同
时会 认为你的总结非常认真
和准确，同时为自己树立一个
非常职业化的形象。

年终总结得这样写

今日女报 / 凤网讯（记者 
李旦）近日，前程无忧发布了
2014 典范企业培训和薪酬报
告， 报 告显 示， 典 范 企 业在
今年提供员工的培训课程达
到 10 万多种，比 2013 年增加
9,523 种。在 2014 年上半年平
均 加 薪 11.1%， 超 过 2013 年
同期的 10.2%，同时有 34.6%
的员工在今 年上半年得到晋
升。

报告称，典范企 业 2014
年的培训预算平均比上一年增
长 23%，去年培训预算 增长
10~20% 的 企 业仅 32 家。 与
此同时典范企业普遍采用了
混合式培训方式。针对不同员
工，典范企业提供了结合面授
学习、e-learning、实战模拟、
行动学习和测试评价等不同
工具和课程。

和 2013 年相比，虚拟学
习平台使用更为普遍，这是为
什么培训课程短时间内可以快
速丰富起来的最大原因。由于
快速变化的科技正在改变企
业的业务模式，不拥有最 新
的技能意味着落伍，今年典
范企业提供的培训更注重员
工适应数字化经营的能力和
潜力，“学历进修”在多变的
技术和经济环境下，性价比降
低，典范企业普遍减少了学历
培养的投入。

中国最佳 人力资源典范
企 业 评 选由前 程 无 忧 发 起。
2014 年的评选以“关怀一线员
工，让工作更有乐趣”为主题，
设立十大单项。评选历时 3 个
月，评出了代表不同行业、不
同规模、不同市场阶段的人力
资源管理的标杆企业。

■资讯速递

2014 典范企业平均加薪11.1%

成天追着客户跑、滔滔不绝介绍产品、三句话不离业务……

别蛮干了，
销售的最高境界是聊天

今日女报 / 凤网记者 李旦
销售，一提到这两个字，估计你的脑海中又会出现

这样的情景：一身正装的帅哥或美女跟复读机一样滔滔
不绝地讲他们的产品如何如何好，然后几分钟不到你要
么就是想走人，要么就是昏昏欲睡。看到这里，估计有
人就得站出来为自己愤愤不平了——谁说销售就一定是
这样的，销售其实也高大上着呢。销售还能怎么高端，
难不成还能喝着咖啡，晒着冬日的暖阳，和客户惬意地

聊着天？这话你还真说对了，其
实呀，销售的最高境界就是和客
户聊天：聊对方的心愿、聊对方
的担忧、聊如何完成对方的心愿、
聊如何消除对方的担忧……

真正的销售
是 一 个 愉 快 的
聊天 过程：聊对
方的心愿、聊对
方的担忧、聊如
何完成对方的心
愿、聊如何消除
对方的担忧。真
正的销售只有两
个 步 骤：第 一：
用心了解对方的
心愿和担忧；第
二：运用我们的
知识、产品和服
务完成对方的心
愿，拿走对方的
担忧。

很多人以为，
销售是很艰难的
过程。一旦你了
解销售之道，你
对销售的感受会
改变，销售充满
压力、销售需要
说服对方、销售
很辛苦。做销售，
不要总以为你在
求别人，原来是
你在做一件很有
价值很有意义的
事，你在为对方
完成心愿拿走担
忧。 简 单 地 说，
你在为对方解决
问题。从这种层
面上来讲，销售
最重要的就是共
赢，让对方能够
真实的感知到你
会给他带来的实
惠。

来源：销售
兵法

■人物连线

“业务是聊出来的”
胡朋是做高端瓷砖的销售经理，

从业已经五年的他过着朋友们都很羡
慕的生活：陪客户游山玩水，要不就
是喝喝茶聊聊天。虽然看上去悠闲，
可他的业务还是妥妥的上升着，即便
现在整个市场都不景气，用朋友的话
来说，他依旧混得“风生水起”。

“我刚开始做销售的时候，也是
天天苦逼的追着客户的屁股跑，每次
却还是碰一鼻子的灰。”胡朋说，那
段时间经常说得口干舌燥，因为他每
次得利用好争取来的一点时间，争分
夺秒地跟客户介绍自己的产品如何如
何好，服务如何如何好。然而，结果
却总是事与愿违，虽然辛苦努力了一
年，业绩却总是上不去。

后来，胡朋的销售经理带着他去
见了一个大客户，那一次让他对销售
的认识有了彻底的改变。那次，本来
是要跟大客户谈接下来一年的合作计
划的，可是胡朋的上司却只是陪着客
户打了一会儿的高尔夫球，正好那天
太阳也很暖和，于是，大家又在会所
里晒了几个小时的太阳，喝了茶，天
南海北的闲聊了很久，可是就是没有
提到合作的事情。胡朋中间还在想，
是不是这次的合同要“黄”了，怎么
大家都闭口不谈这事。然而让胡朋没
有想到的是，就在大伙要离开的时候，
大客户却笑呵呵地跟胡朋的上司说：

“放心，合同的事情弄好了之后会叫
人送过去的。”这让胡朋当时就有点
傻眼了。

回去的路上，经理告诉胡朋：“其
实，销售并不是要一味的推销自己的
东西，首先就是要跟客户成为朋友，
只有做了朋友后，才有了信任。”胡朋

豁然开朗，也就改变了以后的销售策
略。

胡朋说 ：“原来有机会只知道推
销产品，现在有机会就跟客户联络一
下感情，比如投其所好，一起喝喝下
午茶，一起去听音乐，一起自驾游，
一起去玩玩摄影等。”没想到，效果
果然有了，自从跟客户交上朋友后，
胡朋发现，客户对他的反感也少了很
多，谈起合作来自然也就容易很多了。

“跟他们成为朋友后，还有一个
好处就是可以进入他们的社交圈子，
从而认识更多的人，这中间也有不少
可以发展成客户的。”胡朋现在已经
是销售经理了，朋友圈子也就更大了。

他每次在培训下属的时候，都会
把自己的这些经历告诉他们，“业务
是聊出来的，千万不要干巴巴地跟人
家讲产品，尤其是我们做高端产品的，
一定不能搞得像卖地摊货一样，要学
会用自己的品位和个人魅力去打动客
户。对高端客户，必须要靠品质去说
服。而这品质，不仅是产品的品质，
还包括你这个销售人员的个人素质。

他们这样看销售

■链接

销售等于
聊天

头疼的年终总
结又来了。


