
ANC销售宣言

我们坚持以诚信守护客户、公司与品牌​ ​

核心理念：真正的销售冠军，是用诚信赢得尊重，用责任创造长期价值。 ​ ​

​ ​ 第一部分：为什么正直是销售的终极竞争力？ ​ ​
一. 数据说话 ​ ​
1. 客户忠诚度研究：诚信服务的企业客户留存率提高 60%（哈佛商业评论）。

2. 信任的价值：79%的客户因信任中止与不诚实销售的合作（Edelman信任报告）。

二. 长期 vs短期 ​ ​
1. 欺骗性销售：短期成交→客户失望→品牌声誉受损→市场萎缩。

2. 正直销售：建立信任→复购+转介绍→品牌溢价→可持续增长。

思考题：你希望客户提起你时，是说“他值得信赖”还是“小心被他套路”？

​ ​ 第二部分：销售正直性的三大支柱 ​ ​

一：为客户着想 ​ ​
行动准则：

1. 问诊而非推销 ​ ​

“您最希望解决的核心问题是什么？”（挖掘真实需求，而非强塞方案）

2. 敢于说“不” ​ ​
当公司方案无法满足客户需求时，坦诚告知并推荐更合适的资源（哪怕竞争同行）。

3. 透明定价 ​ ​
清晰解释价格构成，隐藏费用=信任炸弹。

4. 售后责任 ​ ​
成交后主动跟进效果：“您对解决方案还有哪些疑问？”

反面典型 ​ ​ ：

过度承诺功能、隐瞒缺陷、强推高佣金但低匹配度产品。

二：为公司负责 ​ ​
行动准则：

1. 合规红线意识​ ​

绝不伪造数据、贿赂客户、攻击同事抢单。

2. 成本敏感度​ ​
为客户争取合理折扣时，同步评估公司利润健康度。

3. 风险预警 ​ ​
发现客户潜在风险（如付款能力下降），主动上报协同风控。



4. 信息资产保护​ ​
保密客户数据、公司战略、定价模型，严防泄密。

反面典型 ​ ​ ：

为冲业绩默许客户造假、私藏客户资源谋私利、诋毁公司政策。

三：品牌保护 ​
行动准则：

1. 你=品牌代言人​ ​

客户通过你的言行判断品牌可信度（哪怕朋友圈吐槽也代表公司形象）。

2. 直面问题不回避​ ​
若产品失误，主动沟通补救方案：“这是我们的责任，正在紧急修复”。
3. 传递品牌价值观​ ​
举例：

1）我公司产品主张“节水、节能”，避免推荐高能耗、浪费水（比如定时灌溉情况下，

方案设计时一定要考虑雨检传感器，避免下雨浇水）的解决方案；

2）我公司主张无线控制，避免推进须预排线路的解决方案。

4. 抵制负能量传播​ ​
不散播内部矛盾、不参与损害品牌声誉的讨论。

反面典型：

为安抚客户承诺无法兑现的补偿、私自使用客户案例做虚假宣传。

除了以上三大支柱，销售正直性的实践方法也很重要：

一. 沟通技巧

1. 开诚布公的沟通

在与客户交流过程中，保持真诚和坦率，不夸大产品优势，不回避产品缺陷，以建立客户的信任。

例如：在介绍产品时，可以主动提及产品的适用场景和局限性，让客户对公司产品有全面客观的认识。

2. 倾听与反馈

学会倾听客户的意见和建议，给予及时有效的反馈，让客户感受到被重视和尊重。

案例：在客户提出对产品的改进意见时，认真记录并及时向公司反馈，同时向客户反馈公司对意见的处理

进展和结果。

二. 决策支持

1. 提供充分信息

在客户做决策前，提供全面、准确的产品或服务信息，包括功能、性能、价格、售后服务等，帮助客户做

出明智的决策。

例如：制作详细的销售资料，如产品手册、案例分析、客户评价等，供客户参考。

2. 专业建议与引导



凭借专业知识和经验，为客户提供建设性的建议，引导客户选择符合其长期利益的方案。

案例：当客户在多个产品选项中犹豫不决时，根据客户的实际需求和预算，分析各产品的优缺点，为客户

推荐最优的解决方案，做好详细文本，并解释推荐理由。

三. 持续跟进与服务

1. 售后跟进

产品或服务销售完成后，持续关注客户的使用情况，及时解决客户遇到的问题，确保客户满意度。

例如：定期回访客户，了解产品运行是否正常，询问客户在使用过程中是否需要进一步的帮助和支持。

2. 价值再创造

寻找机会为客户创造更多价值，如提供产品升级、增值服务、行业资讯等，巩固客户关系，促进客户的长

期忠诚度。

案例：根据客户的业务发展，主动告知公司新推出的相关产品或服务，帮助客户提升业务效率或拓展市场。

​ ​ 第三部分：实战场景模拟训练 ​ ​

场景 非正直做法 正直解决方案

​ ​ 客户要求虚

开发票​ ​
行，但要多

收 5%手续费
抱歉，这违反财税法规。我为您申请正规折扣流程？

​ ​ 对手产品比

我们便宜

30% ​ ​

他们的材料

偷工减料！

他们的成本控制确实优秀，但我们的核心优势在：
1. 我们所用材料质量绝对经过严格筛选，坚决杜绝残次

品用到我们产品中；例如：我们控制板上的每一个元器

件的采买都有严格的流程，芯片用的都是国际知名品牌，

而且必须从原厂或一级代理处采买；只要用户正确安装

和使用，可以保证 5年以上使用寿命。

2. 我们开发部拥有强大的研发队伍，从 1998年就开始

研发无线智能灌溉系统产品，系统软硬件每个板块都有

专门工程师负责，开发出来的软件程序完全拥有自主知

识产权，每一款产品的程序都经过多年市场检验，运行

稳定可靠。



场景 非正直做法 正直解决方案

​ 对手产品无线

传输距离比我们

远

他们虚

假宣传

对手产品：
他们产品单层距离可能远一些，如果主机到分机、分机

到阀 Lora通信模式，最远距离 1.5Km+1.5Km=3Km，

但他们没有中继功能；而且 Lora无线传输数据量少，不

适合应用于大数据的双向传输。

我们公司产品：

主机到服务器 4G/5G.WIFI通信；

主机到分机 915Mhz双向无线通信，传输数据量大，单

层传输可视距离可达 1000米，利用分机中继功能或独立

中继分机，多层最多可以传输 4Km.

对手有线的产品

比我们的可靠

他们虚

假宣传

对手产品使用有线，直观感觉上好像有线比无线

产品更可靠，但实际上：
1. 在开始阶段施工排线成本高、花时长；

2. 在产品使用一段时间后因线路老化，动物啃咬等导致

产品无法正常使用，维修成本高昂。

我们产品：
1. 本地分机保存定时灌溉计划表，即使与主机短暂失联

也能正常灌溉；

2. 本地分机保存湿度控制计划表，即使与主机短暂失联

也能正常灌溉；

3. 分机有用户指定路径和自动寻找路径两种功能，可以

保证最佳通信路径。

以上这些是否是您优先级？

总结

销售正直性是销售工作的灵魂所在，是建立客户信任、维护公司利益、铸就品牌形象的关键。

每一位销售人员都应深刻领会并践行 “为客户着想、为公司着想、维护品牌保护原则” 的理

念，在日常工作中注重沟通技巧、决策支持和持续服务，通过科学的评估与激励机制不断提

升自我，为实现个人职业发展和公司长远目标而努力奋斗。
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