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中厚动态
一、内蒙中厚第四条开平线——厚度25mm*2200mm

二、 内蒙中厚钢板网上交易平台上线使用,新客户注册即交易,老客户请与我们要用户名密码.请您上网上交易:www.nmzhb.com
绩效考核
各店业务员销售排名明细(2013年8.1-8.31日)——财务科任美玲

	排名
	业务员
	销售量
	排名
	业务员
	销售量

	销售人员
	9
	高翔
	

	1
	翟雪斌
	
	10
	于佳
	

	2
	史刘郝
	
	11
	温祥
	

	3
	胡海宏
	
	12
	陈喜峰
	

	4
	王宏伟
	
	非销售人员

	5
	杨永旺
	
	1
	王锐
	

	6
	丁奎
	
	2
	魏强
	

	7
	李强
	
	3
	逯红强
	

	8
	李志强
	
	8月份销量***吨


文  摘
销售生涯的最大障碍是什么？ 

     销售生涯的最大障碍不是价格，不是竞争，不是客户的抗拒，而是——销售人员自身的缺陷。 面对知名度不高的产品，尤其是高价产品，客户常常怀有戒备之心，力求从各个角度证实自己的购买会物有所值，然后才会做出购买行为。客户会通过与销售员的交谈，以及对环境和销售员的言行举止 的观察来判断自己是否应该做出购买决定。销售员只有赢得客户的信任，才可能促进客户购买。 对于一个新接触销售行业的销售员， 建立客户信任要突破六大障碍。 
知识障碍：缺乏对产品相关知识和关 键专业环节的学习掌握。 产品知识是谈判的基础，在与客户的沟通中，客户很可能会提及一些专业问题 和深度的相关服务流程问题。如果销售员 不能给予恰当的答复，甚至一问三不知， 无疑是给客户的购买热情浇冷水。 
化解方法：接受培训和自我学习，不 懂就问，在学习中把握关键环节;千万不要对客户说“不知道”，的确不知道的要告诉客户向专家请教后再给予回复。 
心理障碍：对不好结果的担忧、惧怕 或不愿采取行动。 胆怯、怕被拒绝是新销售员常见的心 理障碍。通常表现为：外出拜访怕见客户，不知道如何与客户沟通;不愿给客户打电话，担心不被客户接纳。 
销售的成功在于缩短和客户的距离， 通过建立良好的关系，消除客户的疑虑。如果不能与客户主动沟通，势必丧失成功 销售的机会。 
化解方法：增强自信，自我激励。也可以试着换个角度考虑问题：销售的目的 是为了自我价值的实现，基础是满足客户需要、为客户带来利益和价值。即使被拒绝了也没关系，如果客户的确不需要，当然有拒绝的权利;如果客户需要却不愿购买，那就正好利用这个机会了解客户不买 的原因，这对以后的销售是很有价值的信 息。 
心态障碍：对销售职业及客户服务的不正确认知。 
一些销售员轻视销售职业，认为这个职业地位不高，从事这个行业实属无奈， 感觉很委屈，总是不能热情饱满地面对客户，所以也无法调动起客户的购买热情。 
化解方法：正确认识自己和销售职业，为自己确定正确的人生目标和职业生 涯发展规划。销售是一个富有挑战性的职 业，需要不断地为自己树立目标，并通过 努力不断地实现目标，从中获得成就感。 销售是一个需要广泛知识的职业，只有具备丰富的产品知识、销售专业知识、社会知识等，才能准确把握市场脉搏。 
技巧障碍：对整个销售流程不熟悉， 对客户购买过程控制技巧的应用不熟练。 
具体表现：对产品的介绍缺乏清晰的 思路和方法，不能言及重点，无法把产品 的利益点准确传达给客户;缺乏对顾客心理和购买动机的正确判断，不能准确捕捉客户购买的信号，所以往往错失成交的良机; 急功近利，缺乏客户管理手段，不能与有意向的客户建立良好关系。 
化解方法：充分了解客户的需求，寻找产品和品牌价值可以给客户带来的利益点;理清客户关心的利益点和沟通思路;多向同事和上级请教经验，了解客户成交的 信号和应该采取的相应措施;学会时间管理，进行客户分类，将更多的时间投入更有成交可能的客户;如果不能准确把握客户的购买心理和动机，就将与客户的沟通过 程告诉你的上司，请他(她)给出判断。 
习惯障碍：以往积累的不利于职业发 展的行为习惯。 不良的习惯也是不能促成客户签单的重要原因之一。一些销售员习惯了生硬的语言和态度，使客户觉得不被尊重。一些销售员不会微笑或习惯以貌取人，凭自己的直觉判断将客户归类，并采取不当的言行。也许他们的判断是正确的，但这样做 会造成不良的口碑传播和潜在的客户损 失。 
化解方法：保持积极的态度、尊重客 户、做好客户记录和客户分析，发现、总结和改变自己的不良习惯，使客户乐于和你沟通。 销售人员与客户的沟通过程，是客户 进行品牌体验的关键环节，也是消费者情感体验的一部分。客户需要深层次了解产品情况，作为决策的依据。而销售员对产品的详细讲解和态度，对客户的决策有很大影响。销售人员的行为举止将影响客户对企业和品牌的认知，是产品销售和品牌 展示的关键。 
环境障碍：容易受周围的人或事影响。 由于缺乏对销售职业的正确理解和认识，趋向于模仿其他同事的工作方式和作风，但忘了向同事学习是要吸取别人的长处和优点。曾经有一个初入行的销售员， 初到公司时热情高涨，但后来受一些老销 售员的影响，工作也变得散漫，不能严格 要求自己。还有一些销售员无法融入团 队，和团队的距离感也不利于个人发展。 
化解方法：辨别是非，尊重同事，以开放的心态建立良好的人际关系。以那些 业绩突出的销售员为榜样，学习他们的优 点和经验。 对照以上列举的六大障碍，销售新手可以列出一张自我检测表，对自己的不足 之处制定相应的解决计划。

让步的人，是最可交的人。
一个不懂得为亲人让步，为朋友让步，为爱人让步，为合作伙伴让步的人，是缺乏胸襟的，最无能和不可交的人。          
长不大的人最重要的标志，就是跟自己人，跟自己所爱的家人无谓的争长短，论输赢。那些看起来很爱面子的人，其实，通常内心充满着不自信的胆怯！那些装成坚强、从不会懂得认错和让步的人内心往往都充满着嫉妒、狭隘，很难让阳光照进他们的心灵。          
何谓成熟的人呢？对自己人、对家人、对爱人，很温柔，温柔得如同孩子。而对外，对困难，则蔑视，毫无惧意，顶天立地，不慌不忙，淡定从容！          
如果，你动不动就与亲人争执，寸土不让哪怕口舌上的输赢都要争，可以敢保证，你在外面必定没有什么作为。          
一个懂得爱的人，宁可扮演输家，也不去打败自己的人。打败了她，或者他，你想得到什么呢？          
爱，就要懂得让步。让步，在情感中不是退却，也不是从权，而是一种尊重，一种人格！
曾国藩的人生智慧

【曾国藩六戒】

①久利之事勿为，众争之地勿往；

②勿以小恶弃人大美，勿以小怨忘人大恩；

③ 说人之短乃护己之短，夸己之长乃忌人之长；

④利可共而不可独，谋可寡而不可众；

⑤天下古今之庸人，皆以一惰字致败，天下古今之才人，皆以一傲字致败；

⑥凡成大事，以识为主，以才为辅，人谋居半，天意居半。

【曾国藩谈做人准则】 

①轻财足以聚人，律己足以服人，量宽足以得人，身先足以率人。

②贫家儿女愈看得贱愈易长大，富户儿女愈看得娇愈难成器。

③邪正看眼鼻，真假看嘴唇，功名看气概，富贵看精神。

④诚无悔，恕无怨，和无仇，忍无辱。 

⑤傲人不如者必浅人，疑人不肖者必小人。

⑥事以急败，思因缓得。

 【曾国藩从政八经】

1.做人一定要像人，做官不可像官。

2.按本色做人，按角色办事。

3.把所有人都得罪了，也就谁都不得罪了。

4.有油水的地方常常最滑，爬起来站稳都难。

5.沉默是一种态度，拖也是一种方法。

6.不怕群众骂你，就怕群众不找你。

7.可以得罪忙人，但不可得罪闲人。

8.小胜靠智，大胜靠德。

【曾国藩论“八交九不交”】

『八交』：

胜己者；盛德者；

趣味者；肯吃亏者；

直言者；志趣广大者；

惠在当厄者，体人者。

『九不交』：

志不同者；谀人者；

恩怨颠倒者；好占便宜者；

全无性情者；不孝不悌者；

愚人者；落井下石者；德薄者。

周会纪要
青山店

史经理：一、华蒙公司门头广告已经安完,下面小蒙文在这两天安好.二、新人加紧培训，尽早融入公司，发挥作用。
昆区店：
王经理：销售：8月份昆区公司共销售***吨，个人销售量王宏伟***吨，李强***吨，高翔***吨，温祥***吨，没有完成本月任务量。人员情况：8月份请假人员白迪***天，苗强***天，高翔***天，于全河***天，高晨从11号开始请假一直到现在，任强请假***天。李琳今天到昆区公司上班。
东河店

杨经理：表扬上个月的销量，***吨，虽没有完成***吨销售量，表扬12位业务员，表扬开平厂、叉车、保管、财务、司机、厨师谢谢大家。尽快把各业务量下发到各业务员头上。开平厂，各厂长要注意安全，要参加早会、周会，按时上下班与业务、保管多沟通。搬家大迁徙，出不了力的做好自己的本职工作。
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