
02-01-01案例-赢在技术的销售冠军

小戴是湖南竞网科技有限公司（长沙百度总代理，简称湖南竞网）的一名销售员。2008
年从学校毕业后，小戴应聘到公司的网页设计师岗位，业绩一直非常突出，连续三个季度
蝉联公司的“客户最满意设计师”荣誉称号。但他不满足已取得的成绩，2009年 2月，他
主动要求转型到更具挑战性的销售员岗位。当时，公司的不少领导和同事都为他惋惜和担心。
但出人意料的是，从 2009年 2月 7日加入销售部开始销售百度搜索推广产品，到进销售部
的 50天里，小戴竟然完成了 24单业务，荣获了百度公司华东地区（包括 9个省）第一季
度销售冠军，并在 3月以 19单的业绩打破了公司单月 16单的最高纪录。6月小戴再次荣获
湖南竞网销售冠军，并蝉联公司第二季度的销售冠军。现在，小戴已经成为这个在湖南地区
首屈一指、员工规模近千人的互联网公司平台事业部的运营总监了。

在百度北京总部成功经验的分享大会上，小戴认为良好的技术背景是他获得成功的关
键——“那一年的设计师经验给我的销售打开了很多绿灯。我的销售业绩，并不是完全依
靠电话营销，网络技术的利用和客情关系的维护，给我带来了许多忠诚客户”。他还进一步
谈到：“我跟很多销售人员的销售方式略有不同，大多数同事仅仅向客户讲解为什么要做
网络推广。而我除了这点，还会向客户讲解网站建设方面的知识。当遇到建有自己网站的客
户，我会站在客户的角度帮他分析当前的网站问题，网站如何做才能更好地进行营销，并
努力帮助客户完善他的网站。即使客户最后因为某种原因没有与我合作，他也会毫不犹豫地
把他的朋友介绍给我。正是因为对技术的了解，对客户全方位需求的了解，我才能用我的专
业知识打动客户，从而获得更多的客户资源。”

小戴认为，在中国大部分销售人员因为缺乏必要的技术背景，只能充当传统产品推销
员的角色，而网络产品用户需要的是一个网络技术方案的提供者。能从技术角度对企业的网
站和营销推广进行合理诊断，并提出令人信服并颇具价值的解决方案——这种“顾问式营
销”比“产品推销员”更受欢迎，这是小戴的切身感受。

有一次，小戴问自己的一位客户：“为什么之前有那么多百度的销售人员和您联系，
您最后却选择了我？”这位总经理回答得很简单“他们不懂我们的业务，不知道什么样的
网站对我们有帮助，但是你懂得。你会站在我们的角度，告诉我们网站如何建，用什么程序，
用什么色系，如何更好地提升企业形象”。客户的回答进一步让他意识到了技术服务的重要
性。

最后，这位销售冠军用一句话结束了他的经验分享：“技术打造优势，服务创造市
场！”
（资料来源：戴明成，湖南竞网科技有限公司，2015-03）
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