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国内销售的心得

销售心得

记得曾经在五年前，和一个有负责过国内和国外销售经验的朋友聊天,问其外销和国内销售有什么区别的时候，他马上就说国内销售很难做，

劝我做外销不要做国内销售，国内销售不管哪行哪业都很难应酬;特别是针对在内地的客户市场，陪酒陪吃还要帮客户找小姐  ；国内风气不

好，从上到下都是官僚作风，行贿受贿，拿回扣已成了社会风气，这在外国人眼里看来是不可想象的，但的确在中国从事销售工作就得这样

随乡入俗,见风使舵,八面玲珑。

从2008年金融危机到目前为止，外销越来越不好做了，没办法只能响应国家扩大内需的号召，转战内销市场，到目前为止也有三四个年

头了，在这几年做国内销售的过程中感受颇多；记得有一次，谈了一个房地产商的广告业务，和其分公司的销售总监以及副总都拍板了，负

责人都答应签合同了；约好了时间可实际上让我等了一整天都没人来回复我，后来实在忍不住打了电话问其负责人，他说让我再等等，让我

先做好工作,招呼好上头；原来这是一家上市房地产开发公司，从上到下只是为股民打一份工而已，其主事的人是一年换一届，求他们办事得

求爷一样，先得招呼好他们的胃口；恍然大悟后立刻订了一桌上等的饭菜招呼他们，饭桌上不谈合同，他们个个都是酒精/久经考验的共产主

义战士，酒足饭饱后，应付我合同又得等到明天再签；明天复明天，负责人说他们都是打工之人，点明说能否搞点烟钱孝敬一下上头，我说

签完合同后一定给，他说不行让我看着办或等等看；再等了一短时间，知道和他们玩不起，感觉自己很受气就打电话向他们总公司反应情况，

其总公司让我继续等，承诺会给我一个满意的答复，但实际上直到现在都没任何人给我答复；上梁不正下梁歪吧，谁叫我碰上这种公司，赔

了夫人又折兵,而又只能自认倒霉，吃一堑，长一智！

另外还有一个成功例子是和我一个国企事业单位的采购负责人合作了很多年，也合作得很愉快，但是每次给他回扣的时候，我心里想他就这

么心安理然的拿我们纳税人的钱啊，而我为了销售又不得不这么做，真是助腐为纣，可是我不做的话还不是一样有人这么做吗？天下乌鸦一

般黑！

当然不能说国内销售所有都是通过这些送礼，返回扣，请吃饭等才能达到目的；大部分拥有良好健全管理制度的公司,还是可以正当与其合作,

只要大家相互按照约定做好事情即可轻松应付一切业务往来.这几年来力求自身像荷花一样出污泥而不染,能够不送礼不请吃饭的,就尽可能避

免,其实每次饭局喝酒过量是很伤身体的;  总结出来一点,其实大部分人还是不是非得要通过非正当手段才与你合作的,但自己得先学会做人,

其次才能做好事情.与客户谈生意合作,要转换思维,不要以客户的眼光去看客户,应当把客户当成自己的朋友一样,诚心去和客户交流合作;每

人都是有感情的,精诚所至,金石为开,只要用心去做,用心去沟通了,用心交流了,一定会赢得自己的真客户;且需要贴心的服务好客户,急客户

之所急,一切以客户需求为重点,这样客户才能成为自己永远的客户,真正的准客户!
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