
第一图书网, tushu007.com
<<如何选拔顶尖销售人才>>

图书基本信息

书名：<<如何选拔顶尖销售人才>>

13位ISBN编号：9787301103449

10位ISBN编号：7301103441

出版时间：2006-1

出版时间：科学普及出版社

作者：龙平

页数：157

字数：141000

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<如何选拔顶尖销售人才>>

内容概要

本书结合大量图片、案例，从销售人员应具备的5种“维生素”和销售人才招聘流程控制的11个板块两
大方面内容着手，告诉我们如何选择适合企业发展的顶尖销售人才。
    什么是好的销售？
80%的客户只回答两个字——舒服。
据作者近5年对不同行业3470多名销售人员的追踪调查显示，优秀销售人员的真正标准有5条——自信
、理解、影响、取悦、恒定。
在书中，作者形象地称其为“优秀销售员的5种维生素”，并就其如何与招聘、选拔工作有机结合进
行了充分阐述，可谓一剂良方。
    如果对新招聘的销售人员的业绩预测准确率不到50%，如果销售团队中排在后面的30%的人员仅创造
了不到10%的业绩，那就必须对销售招聘流程进行改善！
因为销售人才的甄选是创造最优销售绩效的第一步！
    而这第一步要迈得好，就必须打破常规思维，抛弃传统的学历、外表、经验等条条框框，严格控制
销售人才招聘流程的11个板块，才能真正招到顶尖的销售人才！
作者用5章的篇幅，详细讲解了控制销售人才招聘流程的方法与技巧，对企业招聘、选拔顶尖销售人
才具有非常高的参考价值。
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章节摘录

书摘3  取悦人的眼神　　人们在接触的时候能够感受到对方的眼神，不同的眼神会带给人完全不同的
感觉，那么客户喜欢什么样的眼神呢?这里有三种眼神：公事公办　　这种眼神活动的范围是从对方的
眉心到鼻子这样一个上三角形区。
它比较严肃，常见于正常工作中上下级布置任务，带有命令的意味。
取悦　　这种眼神活动的范围是从对方的眉心到嘴角这样一个下三角形区。
它有取悦的意味，常见于朋友之间，或者是请求别人帮助的时候，这种眼神最令人愉快。
亲密型　　这种眼神活动的范围是从对方的眉心到人的整个身体。
它有暧昧的意味，常见于异性朋友或爱人之间。
　　面试的时候要观察应聘者的眼神有没有取悦的能力，如果没有的话，他负责的客户迟早会跑掉。
具体来说，就是要考察应聘者看人时眼神活动的范围，这个范围决定了他有没有讨人欢心的能力。
如果应聘者在整个面试过程中眼神呆板，或是埋着头，那么他显然不具备这样的能力。
而取悦能力强的人看考官的眼神就像是看自己家的亲人一样，满眼都是笑意。
4  取悦为什么重要　　取悦之所以重要，是因为任何人，上至国家领导，下至平民百姓都喜欢被取悦
，希望受到别人的夸奖和承认，客户也是一样。
所以能否取悦客户，让客户感到舒心、愉快，对销售工作的意义很大。
　　P51
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媒体关注与评论

书评并不是每个人都适全做销售，全世界每五个人中只有一个适合做销售。
    “中国营销招聘第一人”龙平语录：    与其徒劳地花费精力去培训和改造一个不胜任的员工，不如
把时间首先花在选对人这件事上！
    一个销售人员的外在条件越好，那么他能够创造优秀销售业绩的可能性就越小！
    顶尖的销售人员与文凭、工作经验几乎没有任何关系，要想招到顶尖销售人才，必须打破常规思维
，抛弃传统的学历、外表、经验等条条框框，而更多关注内在的销售特质。
    并不是每个人都适合做销售，全世界每五个人中只有一个适合做销售。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<如何选拔顶尖销售人才>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 7


