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内容概要

经过了生存期的磨炼，销售人员终于在公司斩获了第一个订单。
从那一刻开始，直到未来两年左右的时间，称为销售人员的成长期。
    普遍来讲，成长期是一个销售人员在一家公司的黄金阶段，能力成长最快，进取心最强，对新鲜事
物的兴趣和接受程度最高，因而往往会成为销售队伍中的骨干。
    但管理者如果认为此阶段业务队伍不需要培训，任其发展也会达到快速成长的目的，那可就大错特
错了！
此阶段的销售人员也有各种各样的毛病，如不及时改正，这些毛病可能是致命的。
    针对成长期销售人员的特点，本书重点剖析了如何分析客户的决策过程，如何与客户建立良好的私
人关系，以及销售管理者如何应对此阶段销售人员容易出现的自满情绪。
如何掌握在岗辅导技巧等问题。
为业务队伍整体走向成熟打下基础。
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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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章节摘录

　　第一章 成长期销售人员的培训要点　　一、成长期销售人员的常见问题　　上海东宝公司大客户
部会议室里，坐着十几个年轻的销售人员。
他们虽然衣着光鲜，但大多数表情灰暗，有的低头发着短信，有的无聊地翻动着报纸，有的表情木然
地看着笔记本电脑，只有一个神采飞扬，正聚精会神地打着PSP游戏⋯⋯　　一会儿，门开了，部门
主管王经理带着一位西装笔挺的中年人走进会议室，此时的十几个人略微调整了一下自己的坐姿，但
大多数仍然在忙着手头的事情。
　　“好，大家请坐好，我先给大家介绍一下，这是我们公司聘请的赵顾问，负责针对大客户部销售
人员的员工帮助计划（EAP），怎么样，大家掌声欢迎一下？
”王经理面带微笑地开场了。
但回应他的，却是稀稀拉拉的掌声，大多数人连头都没有抬。
　　“好了，大家集中精力，这样能加快进度，怎么样？
先把手头的事情放一放，小李、小黄，说你们呐！
”面对大家的冷淡，王经理也明显有些不高兴了，“今天赵顾问主要想了解一下，大家在做业务的这
半年到一年左右的时间，日常工作中都面临哪些比较棘手的问题，下一步的辅导重点放在哪里，哪位
愿意先谈一谈？
”　　大家稀稀拉拉地收起了手头的东西，但大多数人依然斜坐着，两眼看着桌面，只有两位抬起了
头，但也没有看王经理和赵顾问，而是左右环顾着，想看看谁愿意先发言。
　　过了有些令人窒息的十几秒钟，那位赵顾问忍不住了：“这样吧，我先自我介绍一下，我叫赵子
恒。
工作半年到一年左右的时间，往往是销售人员快速成长、逐渐形成自己业务风格的时期，在这段时间
里往往会遇到与刚做业务时不同的问题，对业务工作也会有不同的看法，这次把大家集中在一起，就
是希望听到大家的反馈！
”赵顾问边说边环顾大家，希望有人能够回应。
　　依然是沉默，那两个之前环顾大家的销售人员此时也半低下了头。
“怎么都不说话？
这是公司安排的任务，也是应大家要求进行的项目，吴晔要不你先说说，有哪些培训方面的需求？
”王经理已经有些不耐烦了。
　　“我也没有特别的需求，就是希望能够多了解一些行业重组后，我们客户经理应该如何重新定位
自己，是该把自己定位成一个产品的推销者，还是解决方案的提供者？
”吴晔说话不紧不慢，但非常有条理。
　　“很好，这就是我们队伍目前遇到的一个典型问题嘛！
还有哪位愿意继续谈？
潘娜，要不你说说？
”王经理边说边把目光投向了一位又开始看手机的销售人员。
　　“我目前遇到的最大问题就是公司有些产品本身有明显缺陷，但公司又有业务指标，要求我们必
须完成，我觉得完成起来挺困难，不知道EAP能不能帮到我们？
”潘娜的回答同样很切合所提的问题。
　　“非常好，潘娜说得非常切合我们的实际情况，还有哪位？
大家主动一些。
”王经理继续鼓励着，“要不大家一个一个地说，每个人至少说一条，小董，就从你开始吧！
”　　“我这儿也没什么，就是手头负责的客户太多，公司要求每两周把所有客户拜访一遍，我根本
不可能做到！
”小董说完这句话，歪头看了看旁边的刘明。
　　“我跟小董差不多，也是拜访量考核的问题，我负责的中小客户数量更多，更拜访不过来了！
”小刘说完，就开始看旁边的吴晔。
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　　“别看我呀，我刚才说过了，梁晓该你了！
”吴晔边说边打开了报纸。
　　“我也没什么新鲜的，也是考核机制的问题，要不宣婷你说吧？
你就一个人全包了吧！
”梁晓说完，几个人随声附和着。
　　“嘿，你们啥意思呀？
神经病！
说实在的，我觉得开这个会本身就没什么必要！
”那个叫宣婷的女孩明显很不高兴。
　　“唉？
小宣，那你就说一说，为什么你认为开这个会没必要。
难道公司花了这么多费用和精力在你们身上，想让你们更快速地成长没有必要？
”王经理此时面露不悦。
　　“当然了，其实大家都知道许多问题根本不是培训或辅导能解决的。
再说了，在座的和不在座的许多人其实心思根本没在工作上，来这个公司只是个过渡罢了！
”小宣说完这番话，又拿出手机，再也没抬起过头。
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