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前言

伴随着销售人员在成长期的出色表现，销售队伍的管理者似乎有理由相信，当一个销售人员进入成熟
期，即在公司做业务四五年以后，似乎业绩应当更加出色、工作应当更加敬业、服务客户应当更加具
有创造性⋯⋯但事与愿违，当一个销售人员做到四五年之后，懒散、疲惫、自以为是、牢骚抱怨等不
良情绪开始抬头，原以为可以成为团队领头羊的他们，此时却在拖团队的后腿，最终成了领导手中的
烫手山芋⋯⋯上述现象并非偶然，其实也是销售人员成长规律的一种客观反映，此时销售队伍管理者
最应该做的，就是调整销售人员的心态、引导他们的思维、辅导他们的技能并给他们指明成长与发展
的方向。
但许多事情都是“知易而行难”，尤其是改变他人，并且不要忘记，此时要改变的对象可不是销售新
兵，而是已经进入成熟期的老销售人员，他们业务精通，技能熟练，客户广泛，并且拥有过辉煌的过
去⋯⋯但作为管理者，此时必须知难而上，因为改变这些老销售人员，不仅对他们自己，而且对整个
团队都至关重要。
此时的管理者应当遵循成熟期销售人员的个性特点，结合此阶段销售人员所面临的典型问题，组合运
用多种教育训练方法，在知识、技能和观念态度上，对这些老销售人员实施有针对性的辅导和帮助，
从而使这些处在成熟期的销售人员重新振作，为团队也为他们自己创造更辉煌的明天！

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<成熟期销售系统训练>>

内容概要

　　业务熟、市场熟、客户熟、环境熟⋯⋯当一个销售人员从事销售工作四五年之后，就会进入到成
熟期。
　　从普遍情况来看，成熟期的销售人员其能力表现、绩效情况、进取意识及对公司的整体贡献等，
反而不如从业时间更短的成长期销售人员，究其原因，就是销售人员进入成熟期之后，缺乏进一步的
培养、指导和激励，而使他们的知识、技能和心态产生了老化现象。
　　针对成熟期销售人员的特点．本书选取了市场机会的漏斗管理、销售人员的自我管理、销售人员
不良心态的产生与调整、老业务员疲惫感的形成与调整、销售队伍的在岗辅导与教练等几个关键的内
容进行了详细阐述，力求帮助管理者对他们进行有效的训练和指导，使他们焕发二次青春。
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培养方面的研究．提出了塑造企业营销优势的五个步骤、营销管理的效率效能分类法、销售队伍薪酬
激励体系设计、销售队伍培养的四个冲程、大客户采购过程中的梅花分配、客户价值的大五模型、区
域市场管理者心理压力排解等多项研究成果．并着有(金牌销售经理)等多部专著。
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章节摘录

插图：那一夜的风并不阴冷，相反，尼莫在巢中还感到了一丝暖意，这温暖让尼莫感到格外舒服，他
睡得很深很甜⋯⋯睡梦中，山林又变成了绿色，有树叶，有青草，有野兔，那野兔满山遍野地奔跑，
尼莫疯狂而兴奋地追逐着，穿过熟悉的丛林，越过山谷中的那条小溪，跨过每天必过的山冈，最后来
到了一座山崖下⋯⋯“咦，这地方好熟悉呀！
以前肯定来过，而且不止一次⋯⋯啊！
想起来了，这是妈妈的山崖，是我跟哥哥们一起长大的地方！
妈妈，哥哥，你们在哪儿？
”尼莫边呼喊着边快速飞上那峭壁间熟悉而温暖的小屋，他坚信妈妈和哥哥们就在那里，正等待他团
聚⋯⋯但突然，峭壁上出现了一个熟悉的身影，她高高地屹立在斜伸出来的枝权顶端，被斜射的阳光
笼罩着，正是妈妈。
但此时的尼莫有些吃惊，因为妈妈的目光不是慈祥而是充满严厉甚至冷酷。
“妈妈，我是尼莫，我回来了，您怎么用这种眼光看着我？
您不认识我了吗？
”尼莫不停地呼唤，语气近似哀求，但换来的不是妈妈慈祥的笑容，而是俯冲下来后闪电般地扑打。
尼莫被妈妈有力的翅膀打得在空中翻了个跟斗，刚刚落在一个树枝上还没有站稳脚跟，妈妈的利爪又
凶狠地抓了过来。
尼莫慌忙后退，但几片羽毛已随风飘下山谷。
“妈妈，这是怎么回事儿？
我是尼莫，我想回家！
”尼莫一边哀求一边继续后退，但妈妈一言不发地继续追赶、扑打、撕咬⋯⋯恍惚中妈妈追赶的不再
是自己，而变成了大哥，尼莫又想起了儿时离家的那一幕：大哥在奔跑、哀求；二哥来不及说话就被
妈妈赶下山谷；三哥绝望地抓着枝干，任凭妈妈的利喙在身上撕咬；最后是自己，面对山林，义无反
顾地一跳⋯⋯霎时间尼莫感到到处都是妈妈严厉的目光，到处都是大哥散落的羽毛，二哥正在一跳一
跳地奔逃，耳边是三哥绝望的呼喊，这呼喊带动着树枝剧烈摇晃，最终“咔”的一声巨响，整个巢彻
底颠覆⋯⋯
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后记

1992年的深秋，火车驰骋在中原大地上，车厢里烟雾弥漫，人声嘈杂，到处拥挤不堪。
两节车厢的连接处，一个眼神稚嫩的青年，披着旧风衣蜷缩在角落里，他手里拿着一个小本，膝盖上
是列车时刻表，正在写写画画：“第一站到信阳，先见赵支队；然后往回走，再到驻马店，沈科长是
关键，有机会就一块儿吃个饭；从漯河去平顶山，路最顺，但估计到那儿就挺晚的了，只能住下，只
好第二天一早直接堵门口见蒋局长⋯⋯”那是这位青年的第一次远行，也是第一次踏上自己的销售区
域，那一次的旅行拜访其实很不顺利，除了费用没超标准之外几乎没有任何收获，但就是这第一次，
使他成了一个推销员，成了中国数百万销售大军中的一分子。
光阴似电，日月如梭，当年的那位青年眼角已经有了皱纹，鬓角也染上了白发，但他依然在操劳奔波
，脑子里想的依然是市场、客户、方法、订单、利润⋯⋯感谢带我迈进销售门槛的老丁主任，感谢鼓
励我进入咨询行业的徐礼集老师，感谢给我第一个平台让我走上讲台的理实华恩公司，感谢东方佳讯
的伙伴，感谢从业二十年来无数客户对我的信任，感谢家人特别是爱人曲燕对我的支持，没有他们，
就没有我今天的感受，也没有这连续四册几十万字的脉脉文章⋯⋯又到深秋，北京的西山层林尽染，
一位中年入正穿行在山间，他费力地登上了一个缓坡后，回头望了望身后弯弯曲曲的山道，又抬头看
了看前面依然不见尽头的台阶，喘了几口粗气，又开始了一瘸一拐地艰难攀登⋯⋯
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编辑推荐

《成熟期销售系统训练》：成熟期是指，销售人员在一家企业工作四五年以后的时期，此时的销售人
员业务熟、客户熟、运作熟⋯⋯然而身心疲惫、得过且过，不做好成熟期的培训，只能提前终止销售
人员的职业生涯。
全程全能的实效培训，为每个阶段的销售人员量身订做的成长方案。
成熟不等于优秀，不要让成熟的销售人员变成企业的包袱。
销售人员四阶全程培训严格遵守“最佳教育期”的原则，将销售人员从入职到成熟的整个培训过程分
成四个阶段——入门期、生存期、成长期和成熟期。
在不同时期，只提供给销售人员能掌握、会应用的知识和技能，避免过早或过晚的培训干扰销售人员
的学习效果。
该体系来自对近百家企业销售人员的研究分析，涵盖优秀销售人员必须掌握的36项核心训练的内容和
步骤。
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