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内容概要

　　《管理革命：成长型企业奔赴卓越的六大核心策略》介绍了成长型企业在发展过程中遇到的六大
瓶颈，解读成长型企业奔赴卓越的六大核心策略，为其走出企业瓶颈提供出路。
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章节摘录

　　1.6 第六大瓶颈：人才复制失效 通常新人刚进公司热情很高，但是不持续；老员工经验丰富，但
是动力 不足。
许多老板总是抱怨高级人才进不来、留不住、难培养。
同时，新员工流 失严重，老员工又缺乏激情与动力，业务青黄不接，导致业务增长缺乏后劲，业务经
验无法复制，人才培养永远从零开始，发展太慢。
如何让老员工有激情、新员工上手快？
这就是人才复制的关键问题。
如果人才复制失效，企业就无法拥有优秀的人才，更谈不上发展。
1.6.1 案例分享：陈总的抱怨 2008年4月，广州YL公司的陈总抱怨说：“现在的人太不务实，销售经 验
也没有，而且培养了一段时间后就离职，在工业品行业的销售，没有一两 年的磨炼，还是对业务不熟
的。
往往在3个月里能够留下来的新员工不多，而一个项目就算接得下来，也还要过很长时间才能做得下
来，有的往往一年 才签，但是很多新员工都留不下来，哎，想起来都不知该怎么办，培养一个 忠 诚
的员工，实在很困难。
”从该案例中，在没有说明原因之前，要来看看工业品行业营销的特殊 性。
由于工业品行业的特殊性与快速消费品行业的不同，工业品销售往往 金额巨大，项目周期较长，有的
甚至要一两年才能完成一个项目销售，因此，很多新的销售人员看到时间很长，很难在短期内达到自
己的期望，以至于很 多销售人员在进来几个月后就匆忙离开。
从中，可以发现，企业在培养人才 方面要充分考虑行业的特殊性以及制定适合企业自身情况的人才激
励制 度，以防人才流失。
1.6.2 人才复制的培养方式 首先谈谈营销人员培训的必要。
第一，许多销售人员学历低，能力素质不高； 第二，新销售人员成长困难，流失率惊人。
这就造成了销售中精英缺 乏，销售质量不高。
其次是“老鸟级”人才的培训方式如何具体化，我们都知道销售人员要 学会销售技巧，能说会道，熟
悉产品，但是具体的执行力度很小，总的来说 是 想的比说的多，说的比做的多，没做的比做的更多
。
针对制造业行业目前的销售现状，整理出以下几条销售人员的培训方 法：岗前培训、提升培训、问题
培训、拓展培训。
岗前培训主要针对的是销售人员销售经验缺乏，对公司状况和产品不 了解。
提升培训是在销售人员经历一系列的销售过程后，进行总结性的更深 一层的培训。
问题培训是企业根据所遇到的问题进行培训。
拓展培训是为有经验的销售人员提供能力突破性发展的培训。
因为每个公司的具体情况不同，组织进行培训的能力也各有差异。
很 多公司也无力做好这样的培训，那么可以采取下述的方法：第一、寻求专业的培训机构进行企业培
训。
例如上海某工程机械企业，邀请IMsC为全国各地的服务工程师上《金牌服务》课程一样。
这样的方法 比较省力。
第二、控制销售人员进入培训的质量标准。
无论多么好的课程多么好 的培训，没有一个愿意去学习和提升的员工，那是无济于事的。
因此，销售人员进入时我们要控制他们的质量，有三条万能的标准。
这 个标准既是审视你是否是一个合格的企业新进员工，也可以对照自己是否 拥有成为金牌销售员的
潜力。
万能标准一：是否具有谦卑的心态去学习和接受、认可。
万能标准二：不仅会说，更会做。
万能标准三：是否在任何困难面前你都能坚持。
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有了这三个标准，对于新进的销售人员就已经足够了，他们可以没有深 厚的专业知识，也可以没有丰
富的销售经验，但只要他们拥有谦卑的学习心 态，那么他们就有潜力成为业务精英。
人生伟业的建立，不在能知，乃在能 行。
只说不做的人，对于企业永远只是一个拖后腿的人，这种人更适合去当 培训导师而不是销售员。
当然，你也可以为他制定一条通往优秀培训师的 道路。
能坚持的人，一定不怕苦不怕累，而且会对自己做的事充满自信，他 一定会为达到自己的目标而努力
。
坚韧是成功的一大要素，只要在门上敲 得够久、够大声，终会把人唤醒。
所以，挑选销售人员，这是三个十分简单 易 行并且很有效的办法。
当然你也用这三个标准审视自己，如果你都符合，那 么恭喜你，你具有成为销售精英的潜质。
作为一个销售人员，需要具备的技能太多，培训不可能面面俱到，只能 突出重点做好主要的部分，剩
下的由销售人员自己去提升和完善。
除了销 售技能，销售人员的修养、内涵、举止言谈，都需要一项项完善。
P23-25
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