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内容概要

　　激烈的市场竞争告诉我们，一个销售团队不可能凭借产品、渠道或销售技巧等单一的优势取胜，
更不可能依靠某一个销售员的单打独斗来提升业绩。
要打造战无不胜的销售团队，就需要通过科学的管理使团队内部的资源，尤其是人力资源得到合理的
分配和使用，从而提升团队的整体实力与业绩。
　　“四把钢钩”管理法，是本书为销售经理提供的有效管控销售团队的利器。
这一方法是作者对自己十几年的销售团队管理经验的总结，它从销售经理日常工作中的“管理表格”
、“销售例会”、“随访观察”和“述职谈话”四项内容出发，全方位讲解了有效管控销售团队的步
骤和技巧。
 书中不但提供了切实有效的管理方法，而且列举出大量的销售管理案例，便于理解、记忆与应用，适
合销售经理和对销售团队建设感兴趣的读者阅读。
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作者简介

　　秦毅，实战派销售专家，销售管理培训专家。
北京大学光华管理学院营销管理专项MBA、北京师范大学教育与发展心理学硕士、国家注册咨询师。
北京大学企业家研修中心、国务院企业调查中心、中国企业家协会营销管理专项顾问。
　　秦毅先生自1992年起即开始从事销售、区域管理及公司运作，并致力于企业营销组织设计和销售
队伍培养方面的研究。
具体研究成果包括“塑造企业营销优势的五个步骤”、“销售管理的效率效能分类法”、“销售队伍
薪酬设计体系”、“销售队伍培养的四个冲程”、“大客户采购过程中的梅花分配”等，并著有相关
的多部专著。
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书籍目录

第一章销售人员的甄选一、有效招聘销售代表的四个原则经历契合发展阶段契合期望契合个性契合二
、效能型销售模式对销售人员的要求聪明，社会化程度高有现成的客户关系或相关社会背景拓展人际
关系能力强专业基础要求高有较长时间的销售经验三、效率型销售模式对销售人员的要求吃苦耐劳，
团结自律服从管理，团队归属感强爱学习，可塑性强不用要求太高太专的技术背景销售经历不宜过长
四、面试应聘销售代表把握面试中常用的六类典型问题警惕面试中的常见误区应当警惕招收的四类人
第二章销售队伍日常管理控制的要点：“四把管理钢钩”一、销售队伍日常管理控制过程中的常见问
题目标不正确管控方式不够全面管控分寸把握不当二、对销售队伍日常管理控制的方向和要点三、“
四把钢钩”的管理控制模式四种不同的方式：管理控制销售队伍的“四把钢钩”“四把钢钩”的控制
要点第三章“四把钢钩”之管理表格的设计与推行一、销售队伍管理表格的设计要点简洁清晰承上启
下真实可查可发现问题二、控制销售人员日常活动的基础表格工作过程类表格市场信息类表格月工作
计划表周工作计划表工作日志三张工作表的内在联系三、管理表格的推行与督导销售经理如何面对“
抵触”销售经理如何面对“敷衍”销售经理如何面对“不利用”第四章“四把钢钩”之销售例会与随
访观察一、销售例会销售队伍常见的六种例会销售例会的常规目标销售经理主持销售例会时应注意的
问题二、随访观察为什么要“随访观察”随访观察时应当注意的问题第五章“四把钢钩”之述职谈话
一、有关述职的说明什么是第四把“钢钩”为什么要搞“述职谈话”二、述职谈话的过程及要点平时
积累述职准备面谈进程跟进督促三、述职过程中销售经理应当注意的问题不能放过的四个问题有效果
的“述职谈话”的特点四、销售经理平时沟通时应注意的问题沟通的一些基本原则倾听时注意第六章
“四把钢钩”的组合应用一、“四把钢钩”在不同销售模式中的应用“四把钢钩”对于“效能型”销
售队伍的管控侧重“四把钢钩”对于“效率型”销售队伍的管控侧重二、销售队伍不同成长阶段“四
把钢钩”的侧重分配“婴儿期”队伍的管理侧重“成长期”队伍的管理侧重“成熟期”队伍的管理侧
重三、管理控制不当，造成团队问题溃散型销售团队群体混沌型的销售团队四、有效控制的核心目标
鼓励正当的行为靠程序和标准来避免偏差靠动态的管理动作来压制不良的倾向使管理环境成为“造人
”的机器总结回顾参考答案
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章节摘录

　　如此会议　　背景：某国际知名网络设备集团在中国北方区的最大代理公司代理的产品比较丰富
，既有卖给终端客户的小产品，也有卖给大客户的高端产品。
以下是元旦过后不久的一次周例会的情况：　　庄经理：“大家坐好了啊，该拿本记的拿本记一下，
春节马上就要到了，咱们的业绩得冲一下，大家结合自己的情况，谈一谈这一周的进展，说一说下一
周的计划⋯⋯”　　大家面面相觑，半分钟无人应答⋯⋯　　庄经理：“怎么都不说话了，平时我看
大家闲聊起来挺热闹的，嘴没闲着呀，怎么到了谈正事的时候就不说了呢？
小李，你的情况最糟，要不你先谈谈怎么回事儿⋯⋯”　　小李：“经理，我这两周的业绩不好，这
是事实，我承认，但这是有原因的啊！
我上周就跟您说了，我负责那个区的窜货问题，您得跟上边说一说，您看您窜货的事不管，价格上又
不放，人家下级代理商也是要利润的。
您让我只管往下压货，那样行不通！
”　　庄经理：“你就是老抱怨，窜货的事我早就向钱总反映了，可那是厂家的事，解决需要时间⋯
⋯我看你除了抱怨也不会别的，这个月指标必须完成，一定要把落下的业绩抢回来⋯⋯小赵，你做得
不错，跟大家谈谈经验。
”　　小赵：“这都是大家帮忙，领导支持，这周我签了一个C589的单子，也没什么经验，就是‘点
儿正’，去的时候正赶上对方要⋯⋯”　　庄经理：“小赵谦虚了啊！
我告诉大家，小赵为这个单子花了不少的心血，据说跑了很多次，还动用了各方面的关系，大家要向
小赵好好学习。
都向小赵那样，咱们不就搞好了吗⋯⋯噢，对了，小王，那个银行的客户摆平了没有，他不要求退款
了？
”　　小王：“经理呀，那个单子根本就谈不上退款，因为人家根本就没付款。
上周这个客户抱怨，是因为合同初定的二十台机器咱们只有一半能按期供货，弄得人家没法向行里交
代所以抱怨，最后我就先把库房里的十台给送过去了，我怕这个单子飞了⋯⋯”　　庄经理：“送过
去，没付钱你就送过去了？
你不知道收账有多麻烦吗？
我记得上个月就强调了，宁可做一块钱的现金生意，也不做一百块的欠账生意，你的记性都上哪去了
？
发货是谁签的字？
”　　小王：“是管产品的黄经理。
那天您不在，我跟他说了情况，他就签字了，他说2010是目前公司的主推产品，出货量最重要⋯⋯”
　　庄经理：“什么出货量？
到我这儿应收账款的考核，可是个大麻烦，对了，说到这儿我强调一下，以后像‘特价申请、特批出
货’等非典型情况，都得从我这儿过⋯⋯你们都得认真记下来呀，要不忘了又出错⋯⋯”　　小陈：
“经理，我来公司一个月了，我发现了一些问题，能在这儿说说吗？
”　　庄经理：“好哇！
说吧，把问题都摆出来，咱们大家一块解决嘛！
”　　小陈：“首先，我发现咱们公司代理的产品线有问题，好的产品咱们只是总代理之一，不太好
卖的咱们倒是‘包销户’，我看咱们销售部能不能跟钱总提议，向厂家申请好产品的‘包销户’；第
二。
我觉得咱们公司的内部流程也有问题，刚才王哥说的就很典型，这是‘出货流程有问题’；再有，我
看公司的考核奖励制度也有问题，大家很辛苦，但收入比其他部门高不了多少，这不合理呀⋯⋯”　
　庄经理：“太好了！
大学生就是有眼光，刚来一个月就发现了这么多问题。
这样吧，今天是周五，我想大家也没什么事儿，咱把所有的问题都摆出来，然后一个一个地解决⋯⋯
”　　会议室里七嘴八舌，烟雾缭绕，从五点钟开始，原计划一个小时的会议，已经开到了快九点。
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　　庄经理两眼放光，一会儿争执、一会儿批驳、一会儿又情绪激昂地在白板上写写画画⋯⋯　　“
这样吧，现在快九点了，我们先去吃饭，我做东，回来接着聊，今晚一定要把问题都解决掉，下周以
全新的风貌开展业务⋯⋯”庄经理此言一出，有两个业务员一下子就瘫倒在椅子上了　　销售经理主
持销售例会，用这把“钢钩”来管理控制销售队伍的时候，要注意以下几个问题：　　◆开会前要充
分准备　　经理在会前一定要做好准备。
不管这次例会是早会、夕会还是每周例会或每月例会，你要讲什么内容，一定要事先梳理好，至少要
在自己的工作记录本上按条目列好纲要。
如果谈的东西都是触景生情、有感而发，就像案例中的会议一样，不仅不利于与会人员的领会，而且
还会节外生枝，造成负面影响。
　　◆不可喧宾夺主　　要明确销售例会的目的是为了管理队伍，为了提升业绩。
会议的主体永远是与会的销售人员，而不是销售经理个人，销售例会绝对不应该成为销售经理发威的
场所，如果销售经理把例会当做发威、或者展示自己经验、学识的场所，那这样的例会肯定不是帮助
管理控制的“钢钩”，而是伤害别人和自己的“双刃剑”。
　　◆注意控制时间　　有话则长，无话则短。
每个销售人员都有自己的时间跟空间，销售经理在主持例会的时候，一定要把握住分寸。
对于表达能力很好、表现欲也很强的经理，这一点尤其要注意。
　　◆避免批评个体　　这一点非常重要，甚至可以上升到原则的高度，即所谓的“大堂上表扬.密室
里批评”。
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编辑推荐

　　四把“管理钢钩”，打造战无不胜的销售队伍　　销售队伍中的许多问题，都或多或少与管理不
力有关。
“四把钢钩”管理法几乎涵盖了销售管理工作中的所有内容，能够帮助销售经理有效管控销售队伍，
提高团队的凝聚力和战斗力。
　　《金牌销售经理2:有效管控销售队伍》中不但提供了切实有效的管理方法，而且列举出大量的销
售管理案例，便于理解、记忆与应用，适合销售经理和对销售团队建设感兴趣的读者阅读。
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