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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7.1-7.11日)——财务科任美玲

	排名
	销售员
	销售量
	排名
	销售员
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	销售人员
	8
	丁奎
	

	1
	翟雪斌
	
	9
	杨永旺
	

	2
	李志强
	
	10
	陈喜峰
	

	3
	史刘郝
	
	11
	王宏伟
	

	4
	胡海宏
	
	12
	于佳
	

	5
	李强
	
	非销售人员

	6
	温祥
	
	1
	郭军
	


文  摘
业务员没客户的八大原因

   没有客户的业务员一定不是好业务员，一定是浑身毛病多多的业务员!业务员没客户是很不好的现象，没有客户就意味着没有业绩，后果很严重哦!不管是什么原因导致的业务员没客户，都要一并查杀!

  1、手中拥有的潜在客户数量不多。

   客户就是给推销员下订单的人，推销员手中拥有的客户数量越多，做生意的基础就会越稳固。优秀推销员之所以能源源不断地售出产品，原因就在于他们拥有足够多的客户数量。研究表明，业绩不佳的推销员手中拥有客户数量少的原因，在于他们常犯有以下三个错误中的一个或几个：

   (1)不知道到哪里去开以潜在客户;

   (2)没有识别出谁是潜在客户;

   (3)懒得开发潜在客户。

   由于开发潜在客户是一项费时劳力的工作，因此一些推销员不愿意去开发潜在顾客，只满足于和现有顾客打交道，这是一种自杀的做法。因为现在顾客常以各种各样的原因离你而去，如客户转产、倒闭或人事变动，他们每年以15%--25%的速度递减。这样，推销员如果不能不断开发新客户来补充失去的客户，那么4--7年后，推销员手中的客户数量就会变成零。

   潜在客户少的推销员常犯的另一项错误是，无法对潜在顾客做出冷静的判断。他们往往变为“只有自己最清楚自己的顾客”。如一位老推销员告诉新推销员：“鬃公司是竞争厂商的最佳顾客，去了也没用。”“鬃公司的董事长非常顽固。”

   但是那位推销员抱着姑且试一试的心情，前去拜访的结果是拿到了订单。这种由推销员个人的偏见所造成的失败例子很多。

   2、抱怨、借口又特别多。

   业绩不佳的推销员，常常抱怨，借口又特别多，他们常常把失败的原因归结到客观方面，如条件、对方、他人等，从未从主观方面检讨过自己对失败应承担的责任。他们常常提到的抱怨、借口如：“这是我们公司的政策不对。”“我们公司的产品、质量、交易条件不如竞争对手。”“鬃厂家的价格比我们的低。”推销员为自己的失败寻找借口，是无济于事的，与其寻找借口，倒不如做些建设性的考虑，如：“这样做可能打动顾客。”“还有什么更好的方法?”

   这些推销员面对失败时，情绪低沉，态度消极，脑子中充满失败的观念。事实上当人们面临真正的困难时，通常是连话都说不出来的;如果还能够找些借口为自己辩解的话，这表示还没有完全发挥出自己的能力。推销员对自己该做的事没有做好，或者，无法砍自己应该怎么做，而随口说些不满的话，这只不过显示出自己的幼稚无能罢了。真正优秀的推销员绝对不会抱怨、找借口、因为自尊心绝对不会允许他们如此做。

   3、依赖心十分强烈。

    业绩不佳的推销员，总是对公司提出各种各样的要求，如要求提高底薪、差旅费、加班费等，而且经常拿别家公司作比较，“鬃公司底薪有多高”、“鬃公司福利有多好”。有这种倾向的人，是没有资格成为一名优秀推销员的。

推销员不能向任何人要求保障，必须完全靠自己。没有指示就不会做事，没有上级的监督就想法人情，这种人是绝对无法成为优秀推销员的。真正优秀的推销员经常问自己：“自己能够为公司做些什么”，而不是一味地要求公司为自己做些什么。

   4、对推销工作没有自豪感。

   优秀推销员对自己的工作都感到非常的骄傲，他们把推销工作当作一项事业来奋斗。缺乏自信的推销员，如何能取得良好业绩?想要向顾客推销出更多的产品，推销员至少必须要有一份自傲--你能够告诉顾客他所不知道的事情。

  5、不遵守诺言。

   一些推销员虽然能说善道，但业绩却不佳，他们有一个共同的缺点，就是“不遵守诺言”。昨天答应顾客的事，今天就忘记了。推销员最重要的是讲究信用，而获得顾客信任的最有力的武器便是遵守诺言。

   6、容易与顾客产生问题。

   无法遵守诺言的推销员，与顾客之间当然容易发生总是一些推销员急于与顾客成交，结果，自己无法做到事情，也答应下来，这是一种欺骗顾客的行为。优秀推销员与顾客之间也会发生问题。但是，他们却能够迅速地给予顾客满意的解决方法，这样反而获得顾客的信赖。记住，当与顾客谈生意的时候，最重要的是让对方感觉出自己的诚意。

   7、半途而废。

   业绩不佳的推销员的毛病是容易气馁。推销是一场马拉松赛跑，仅凭一时的冲动，是无法成功的。闷高放弃成功的信念，并坚持不懈地追求下去，才能达到目的。

   8、对顾客关心不够。

   推销成功的关键在于推销员能否抓住顾客心，如果不善于察言观色的话，生意一定无法成交。推销员既要了解顾客的微妙的心理，也要关于选择恰当的时机采取行动。这就需要对顾客的情况了如指掌，那些不关心顾客的推销员，是无法把握和创造机会的。
销售=聊天。

 1、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、聊如何拿走对方的担忧。

 2、真正的销售没有对立的立场，没有买方没有卖方。

 3、真正的销售是合一地为对方解决问题。

 4、真正的销售不需要说服对方。

 5、真正的销售彼此没有压力。

 6、真正的销售是我们说的是对方想听的，我们卖的是对方想要的。

 7、真正的销售是充满价值感和意义感。

 8、真正的销售，事成之后对方会说谢谢。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。 我在改变你对销售的看法， 你以为你在求别人， 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。

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。

【销售最大的收获】

不是提成多少，不是晋升，不是增加了炫耀的资本，不是完成任务，销售最大的收获是：你生活中多了一个信任你的人！

【销售最大的敌人】

不是对手，不是价格太高，不是拒绝你的客户，不是公司制度，不是产品不好，最大的敌人是：你的抱怨。

周会纪要
青山店

史经理：

1、天气炎炎热,一线同事预防中暑,准备常用药品,多喝水,绿豆汤,水果.

2、对于加班的同事,各个干部要在一线一同解决问题,表扬王宏伟经理深入一线,与大家一起修理机器.
3、下周招聘一名操作员.
东河店
杨经理：
截止到昨天共计销售了***吨。表扬12名业务员，表扬与之配合的保管，财务，开平厂，厨师，司机，叉车。谢谢大家的努力配合。
昆区店
王经理：

销售：本周昆区共销售***吨，个人销售：温祥***吨、李强***吨、高翔***吨、王宏伟***吨。
    人员：本周昆区公司高鹏程***天、王军请假***天，其他人员正常。昆区公司最近加班、修机器比较多，对昆区保管和开平厂的人员提出表扬，特别对参与修机器的所有人员提出表扬。
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