上海鼎伟实业公司销售实践报告
上海鼎伟实业有限公司是一家具有着蓬勃激情和专业实力的新兴企业。作为这个集体中的一名普通业务员，我为能够在鼎伟工作感到由衷的骄傲和自豪。
鼎伟公司有着无以伦比的优势地理条件。它坐落于建设完备的松江高新园区，由风景秀丽的“松江大学城”和繁华现代的上海虹桥机场为依托，占地面积高达到５０亩。

作为一家中型高科技企业，上海鼎伟实业有限公司集实验室设备研发、设计、生产、销售和服务为一体，以自己的专业和职业致力于为每一个客户提供优质地产品。通过多年的创业发展，公司也早已获得了同行的广泛认可是社会的普遍认同，现已成为中国及上海教学仪器设备行业协会会员，并于是２００５年首批通过ＩＳＯ国际质量体系认证。公司有着先进的生产设备、雄厚的技术力量、专业的研发设计人员与安装队伍、规范的现代管理模式、完善的售后服务体系，正全力致力于教育事业的发展。
公司的产品品种繁多，涉及各行业的诸多领域。其中主要的产品有：实验台、柜，通风橱，通风系统，理化生实验室成套设备，电工、电子实验室，劳技实验室，学生公寓家具，课桌椅系列，电脑桌，黑板，各类体育运动塑胶场地铺设及其他行业的实验室基础建设等产品。公司产品销售遍布全国，并且以自己过硬的质量、合理的价格、良好的服务受到广大客户赞誉。
众所周知，上海鼎伟实业有限公司不仅有着专业的生产实力，还拥有优秀的企业传统。在加入这个集体前，我就对鼎伟所奉行的企业宗旨印象深刻——“以质取胜、诚信经营”。这不仅仅是公司的企业文化，更是每一个鼎伟人所追求的奋斗目标。我们始终坚持以一流的设备，一流的技术，一流的产品，一流的服务，为客户创建一流的现代化实验室。

任何一个企业的发展都离不开其员工的努力。作为鼎伟团体中的一个业务人员，我始终坚持以自己勤奋的工作和良好的业绩为公司发展做出一份的贡献。在销售这个直接与客户面对面的环节，我一直以热情来感动客户，以耐心来服务客户。
我们知道，鼎伟有着优秀的销售体系和专业的业务团体，作为其中的一员我深感荣幸。在大家的共同努力下，销售一直有着不错的业绩。但是，我们也不能够忽略在这优良成绩下的不足和问题。反而要对其投入更多的关注来发现它，改进它。
在现阶段，我个人认为有一个现象十分值得注意，那就是关于推销过“度”的问题。我们知道，凡事都会有一个尺度需要大家把握，过犹不及。当我们业务人员在销售过程中突破了“度”的制约，有时效果反而不佳。
对于业务员而言，我们都知道：付出的是100%，成功的只有1%，而要取得这1%的成功，前面99%的拒绝无法避免。但是要注意，在这里我们所付出的总量是100%。有时业务员付出的是200%，但成功的几率反而低于1%。产生这种现象，我认为就是由于我们在销售过程中没有把握好“度”的问题。
对于客户执着过“度”，热情过“度”，这种过度行为有时不仅不能够留住客户，甚至还会招来客户的反感。如此一来，不仅我们失去了这次和客户交易的机会，甚至连以后的商机也一并错失了。

在销售环节出现这类现象，究其原因我认为主要是由于业务员的心态不“平”。正是由于这种心态上的失衡而造成了行为上不“平”，从而产生了销售过程中的过“度”现象。虽说有毅力、能坚持是一个好的业务员的必然要求，但是有毅力并不意味着就是单纯地死缠烂打。
跑销售之所以称为“跑”，意思非常明白，销售的业绩是要靠跑出来的。作为一个业务员，我们不能靠“等”来获得客户，但更不能用“追”来争取客户。产生这种急功近利的行为，主要是有以下两个原因：
1.追求眼前利益；
眼前的一笔笔成交业绩是业务员可以直接收益，他们会有很直观的感受。而相形之下，客户对他们来说只是最后在合同上的一个签名。在销售意向达成前，他们会时常去“关切”下，但一旦合同签完，有的业务员就往往将其划入陌生人行列了。没有再保持彼此间的联系，使得相互的信息不能畅通。直到下次有相关业务时就又只能重新开始“追”。

我们知道一笔业务是一时的，而一个客户是长久的。有的业务人员对此认识不够，对自己的工作没有一个长期的规划，而是单纯地蛮干，做到哪里算哪里。没有对自己的客户进行仔细的研究推敲，将掌握的信息做详细系统地整理，在这样的情况下，往往会出现一单生意追到底，一个巴掌拍死的情况。
2.追求个人利益
只看个人收益，不看企业是否受益。对于做销售的业务员来说，大家都知道业绩是一项与自己收益直接挂钩的指标。出于维护自身利益的考虑，有的人就会为了个人收益而片面的在争业绩上花时间，而忽略企业全局需要，不在客户身上下足够的工夫。要知道客户才是企业长期持续壮大的一项硬指标啊。这样长此以往，流失的不单纯是客户带来的业绩，更是企业未来的发展空间。
业务员在销售过程中的过“度”行为，受影响最深的就是企业。在这样的情况下，往往是错失了生意，更弄丢了形象。如果只是单纯的失去一笔交易，有人会认为问题并不严重，但我们知道市场并不是一个个独立存在的，一笔交易会带来多大的连锁反映是我们无法预料到的。而且若是影响到企业在客户心目中形象的话，那对公司的将来的发展是一个很难愈合的硬伤，造成的损失将是十分严重的。公司在这种行为下会有哪些损失呢？对于这个问题，我们可以从以下两方面来看：
1.短期利益损失。
业务员的种种过“度”行为，所造成的最直接的后果就是错失了生意。这是我们现在就能够看到的，可以说是总体损失中的很小一部分。
有的客户本是带点犹疑，虽有着对企业相关产品的需求但却还在处观望中，然而经过业务员的一番“热情”下来，不免心生怯意，这个生意也自然就黄了。
2.长期利益损失。
如果是单纯的错失了生意，那只是对公司利益一时的得失。但若是弄丢了形象，对公司发展就会有长久的影响。形象是企业立身之本，它一旦受到破坏，那将其重新建立起来的工作是十分困难的。

长期利益这部分损失是我们眼前所看不到的，也是我们无法准确估量的。有的潜在客户在经历了销售过程中的过“度”行为后，对企业印象大打折扣，这样我们损失的不单是当前的利益，而是公司日后发展的资本啊。
那么，对于销售过“度”行为，我们是不是就无所应对呢？当然不是。对于这个现象，我们可以从改进业务员在销售时的心态方面和行动方面来提出建议，具体如下：
首先是从心态上来讲。我们知道，意识决定行为。要解决问题，最根本发办法就是从意识上入手。只有树立了正确的业务员理念，才可以在销售过程中避免这类现象的发生。
1. 推销产品先要推销自己；
业务人员在销售产品时，要知道自己不只是一个介绍人，在其中我们也扮演了产品代言人的角色。客户是透过你的介绍来了解产品。要让客户认同你的产品，就先要让他认同你。所以我们在销售过程中，要牢记：自己就是产品的镜子，而客户正是通过我们这面镜子来认识产品的。只有带着这样的想法，那么我们这个“代言人”才能够演好。
2. 自己形象即是企业形象；
很多业务员都认同企业形象往往会影响自己在客户心目中的第一印象。但是很少有人意识到：自己的形象同时也代表了企业的形象。我们在外的一言一行，不仅仅是代表了自己，更代表了企业。我们面对客户时候，不是单单以一个的推销人员的身份在和他们交往，而是以企业代表的形象在和他们接触。作为公司的一员，在外人们就把你当成公司的缩影。我们的业务员要一直牢记着这个观念来待人接物，与人相处。
其次是就行动上而言。我们的心态摆正了，行动也要随之跟进。不然只停留在“想”的层面，是永远无法付之于操作，取得实际成果的。
3.做一时销售做一世生意；
销售的业务看似是彼此相互独立的，但其实它们之间也有着千丝万缕的联系。不论那一次交易，它的参与者之一必然是我们公司。所以，生意无大小，再小的一笔业务都是对我们公司外在形象的考验。交易圆满了，就是给公司打出的最好广告。我们业务员就得忠实的执行这条，把每一次与客户的接洽当作是对公司影响最重的一环来做。
4.对客户要勤但更要效率。
做销售的人员很少有跑客户不勤快的，但是这个“勤”是否就效率呢？这个问题就不怎么好回答了。大家都知道销售看得出成绩的就是结果，销售的业绩的不是依照过程来评比的，我们要看的是结果。销售要提倡勤，因为只有在业务上“勤”了，才会出成绩。但我们更提倡效率，也就是成功率。这就要求我们对客户不能是单纯盲目地“追”，必须是有技巧的迂回靠近。有热情，有毅力，但更要有计划，有战术。
鼎伟是一家深具竞争实力的公司，我相信通过各方面的不断努力和改进，公司的前景必将更加美好。我们大家团结一致，携手共创公司辉煌的明天。
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