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内容概要

在激烈的市场竞争中，只有一流的销售团队才能创造出不俗的销售佳绩，那么销售经理应该通过哪些
有效的手段快速打造一支无敌的销售铁军呢？
　　作者从销售团队培养、激励等方面入手，系统讲述了如何提高销售团队的整体实力。
作者指导销售经理用三维度评价法考核团队中的每个成员，并因人制宜、因时制宜，综合运用培训、
激励、观察和调整四种手段，直到每个人都成为合格的销售人员。
书中的核心内容“培训四冲程”可以解决不同时期销售团队产生的各种常见问题，有效帮助新业务员
快速成长为优秀销售人员，从而增加团队的整体势能。
　　在规划管理和培训激励销售团队的过程中，如果方法使用不当，销售经理往往会感到力不从心。
本书能帮助那些从销售精英成长起来的销售经理走出管理误区，超越自我，带好队伍，造就一流的销
售团队。
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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。
具体研究咸果包括“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　销售人员的在岗评价　　评价销售人员时的常见问题　只看业绩、一票否决　评价时忘了组
织的目标　对人判断的情绪化　因不自信而导致评价扭曲　针对一线销售人员的三维度评价法　个性
因素　动力性因素　能力性因素　评价后的典型策略　培训　激励　观穿　调整几　第二章　系统培
训销售团队的“四个冲程”　　销售团队训练中的常见问题　无培训体系作为依托　经理忙于事务，
被动应付　不讲求必要的方式方法　　采用“师傅带徒弟”的单一模式　忽视案例和文本化的积累　
无视理念与行为的差距　系统培训的“四个冲程”　第一冲程：入职强化训练　第二冲程：销售专项
训练　第三冲程：随岗培训(csp体系)　第四冲程：集训轮训　“培训四冲程”之入职强化训练　导入
企业文化　介绍基本制度　激发进取心与凝聚力　职业化的意识和基本行为　初步介绍市场与产品　
近距离的双向选择　“培训四冲程”之销售专项训练　关键业务流程　内部资源介绍　销售管理制度
　客户类型与决策　准客户的寻找和接近　公司与产品问答　典型异议的处理　训练销售流租第三章
　“培训四冲程”之csp体系　　什么是“csp体系”　csp体系来自于对销售人员的岗位技能分析　csp
体系来自于客户的采购过程　csp体系的具体内容　了解客户类技能　产品展示类技能　建立信任类技
能　超越对手类技能　服务跟进类技能　随岗辅导的执行过程　观察诊断　还原行为　询问起因　分
析后果　展示建议　分解指导　现场练习　实战督促　影响辅导效果的因素　动力性因素　观念　基
础素质　培训系统性第四章　“培训四冲程”之集训轮训　　为什么要实施集训轮训　交叉推动，作
用明显　调整团队状态，提升凝聚力与进取心　解决共性或关键问题　为新市场策略或管理变革做铺
垫　，实施集训轮训的关键步骤　培训需求调查　选择培训机构与讲师　训前准备　培训实施　训后
跟踪　培训评估　集训轮训过程中应当注意的问题　时间不宜过长　内容不必设置太多　不宜在公司
会议室里进行　听众不能太杂　教学形式不能单一　参训人数不要太多　每两年至少举行一次第五章
　销售团队的有效激励　　销售人员工作状态的变化规律　兴奋期　黑暗期　成长期　徘徊期　影响
销售人员工作状态的八只“拦路虎”　恐惧感　挫折感　不自信　急躁、不耐烦　得过且过　不满、
抱怨　疲惫、茫然　飘飘棘　有效激励销售人员的方法　赫兹伯格的双因素理论　双因素理论在销售
团队激励中的应用　应对八只“拦路虎”的激励菜单第六章　从销售精英到销售经理　　销售经理在
团队管理上的误区　感受漂移　目标错位　依赖自我　评价下属的标准失误　沟通不利　缺乏程序和
方法　销售经理在团队管理过程中的典型定位　规划者　教练员　好家长　大法官　精神领袖　业务
精英　销售经理管理团队的原则　慈不养兵，情不立事　距离是管理运作的空间　业绩为先，能力是
基础　把握部门目标，抛弃个人好恶总结回顾参考答案参考书目
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三维度评价法：找到对的员工做出正确判断培训四冲程：有效培养全面善战的销售正规军有效激励：
击退影响销售人员工作的八只拦路虎
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