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前言

我的父亲是一位送牛奶的商人。
他幼年失学，只能半辍半学地念完小学，更没有办法再继续初中的学业。
他给人当过长工，吃尽了苦头。
于是他立志长大了要做个生意人，绝不替人打工。
    父亲是高雄一家叫“高大牧场”的牛奶公司在旗山地区的经销商。
他每天早上3：30起床，然后骑着摩托车挨家挨户她送牛奶。
那是50年前的台湾，没有超级市场，也没有便利店。
在那个年代，牛奶只有人喝热的，没有人喝冷的，所以每一瓶牛奶都必须在大清早趁热送到客户家里
。
    父亲送了26年的牛奶。
有了这样的父亲，我似乎是一个生下来就注定要做销售工作的人。
    我从5岁开始，也加入了全家送牛奶的行列。
每天清晨5：00点起床。
5：30出门，踩着小孩子骑的迷你自行车，跟在妈妈后面，一家一家地送牛奶。
每天下午放学回家后，再回到街上去，一家一家地把客户喝完的空牛奶瓶收回来，用机器洗干净，高
温消毒，因为第二天一早还得用。
从5岁到16岁，前后12年，每一个清晨，每一个黄昏，即使是大年初一，即使那天学校有考试，都是这
样过的。
    直到16岁离开家到台北念高中为止，我除了帮家里送牛奶，9岁的时候还曾经到冰棍工厂里当过童工
，当时一天挣到30元（台币），我高兴得不得了；我也曾经在大过年的时候，跟着后来父亲开始投资
的游览大巴车，辗转在一个个城市的火车站、汽车站的大门口，扯开嗓门，大声呼喊“台北，台北，
台北三百，台北三百”，做一名“野鸡车”拉客的小“黄牛”；我曾在高雄路边的快餐店里卖过炸排
骨盒饭、炸鸡腿盒饭；我还在台湾最大的民营造船厂里跟着我的小姑姑扛钢条。
    1992年底，我从英国回到家，准备开始参加工作。
那时候，我是一个有理想、有抱负的青年。
    那是一个有趣的年代。
当时，流传着一个笑话：假如你用一条黑色的布蒙住眼睛，走在大马路上，你肯定会撞上东西。
你首先可能撞上路边的电线杆，台湾的电线杆太多了，为人诟病。
假如没有撞上路边的电线杆，那你会撞上什么东西呢？
肯定要撞上人，因为台湾岛是全世界人口密度第二高的地方（世界上人口密度最高的地方是盂加拉）
。
如果你撞上了路人，你肯定要扯下布条向对方道歉。
假如你请教对方是干什么的？
据说，被撞到的人99%都是留学回来的工商管理硕士（MBA）。
    其实这个笑话是人们在取笑中国传统儒家思想的士大夫文化——“万般皆下品，唯有读书高”。
大家相信只有让孩子们读好书，将来才会有出人头地的一天。
于是大家纷纷将孩子送出去留学。
市井之间，便开始流传着这样的笑话。
然而，在这个笑话的背后，代表着这些留学归来的青年人并不会受到企业的青睐，想找到一份理想的
工作，并不容易。
    你不妨想一想，在大学里，功课优秀的、普通的、不好的，哪一种学生去留学的可能性更大？
当然，你可以再往下想一想。
一般而言，家庭经济条件优越的、家庭经济条件一般的，哪一种家庭让孩子去留学的可能性更大？
于是，你就会明白留学回来的年轻人在企业家们心目中的地位了。
    还好，我有一位大我4岁的亲哥哥。
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我告诉哥哥，根本没有企业约我去面谈，找不到工作。
哥哥告诉我：“去做业务，业务做不好，将来干什么都没人要。
”什么都不要想，去做业务。
台湾把从事销售工作叫“做业务”。
于是，我踏上了销售的路途。
    我必须感谢当年德记洋行的许秋德老师，他当时是人力资源处处长，是他没有将我的履历表扔进垃
圾桶。
他看完了我的履历表和“自传”，可能觉得我从小送牛奶长大，“孺子可教也”，所以就将我的履历
表送给了当时德记洋行的销售副总陈英仁先生（目前任职于家喻户晓的顶新国际食品公司）。
是陈先生决定给我一个机会，让我成为德记洋行第一个从销售基层做起的留学企管硕士。
如果不是陈先生给我机会，栽培我，我今天一定没有资格和能力来和大家一起探讨销售团队的管理。
    当然，我还必须感谢美国强生公司的两位领导——赵吉守和李宗锡。
他们两位是改变我一生管理眼界的恩师，也让我得以窥见如何成为一位世界级企业的优秀领导，只可
惜我自己做得不好。
目前，赵先生负责强生公司亚太地区的销售业务，李先生已经是韩国三星公司全球的行销副总了。
    感谢的话是说不完的。
胡适之先生说：“凡事得之于人者多，出之于己者少。
”在作为一位销售人的路上，还有许多帮助过我的人，在他们的协助下，我才能一步一步地往前走。
这样的感激之情，虽然没有办法一一表达，但是却闪烁在这本书的每一个角落。
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内容概要

　　《如何打造一支世界级销售团队》的作者杨台轩针对如何打造一支世界级的销售团队，针对销售
团队中出经常出现的60个问题，以实际案例为基础，系统解决销售团队中出现的问题。
作者在世界500强公司从事营销工作多年，实战经验丰富，系统论述如何评估销售人员，如何培训销售
人员，包括销售人员的口才，责任心，忠诚度等，如何避免销售人才的流失，如何专业化销售团队，
如何维护客户关系，如何制定销售团队管理制度和文化，如何留住年轻而优秀的销售人才，如何对销
售团队进行目标管理，如何对销售人员进行出差管理，如何召开销售会议，如何激励销售人员。
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书籍目录

前言
第一章 要计算，不要感觉
　——组建销售团队的基本原则
　究竟我们需要一个什么规模的销售团队呢？
每一家企业，每一种行业，当然都有不同的需求。
但是，我要叮咛大家的是，千万不要用感觉的方法来组建销售团队。
如果用这样的方法，你将会永远感觉不到人是足够的。
应该用计算的方式算出来你需要多少人。

　1.销售团队最需要讲策略
　2.组建销售团队千万不要凭感觉
第二章 要人才，不要“人材”
　——销售人才发掘秘籍
　企业招聘一个员工，是要他的未来，而不是要他的过去，尽管他的过去可以做为一种参考。
所以，企业应该更加注重对他能力的评估，而不是他曾经在哪一家企业，担任过什么职务。

　3.派个伯乐去人才招聘会
　4.小心掉进“名牌效应”的陷阱
　5.如何找到你需要的人
　6.小心掉入“快速扩充”的陷阱
　7.警惕在用人上“讲关系”
　8.采用“多对一”的面谈方式降低错选率
　9. 遇到优秀的人才，第一步是保护他
　10.为什么会买到“酸橘子”
　11.如果你无法“问”出人才，那就让“人才”来问你
第三章 要培训，不要“放羊”
　——人才的养成与培训
　“铁打的营盘流水的兵”，你不做，还有许多人要做呢！
做得好，那你留下来，做不好，你就滚！
把销售团队的管理看得似乎太简单了一点。
如果企业无法打造出一支优秀的销售团队，产品卖不好，就无法获得足够的运营资源，又何谈更深远
的发展？
企业领导者千万不要以为工作做得好或不好仅仅是销售人员“自己”的事。

　
　12.摧毁旧习惯，建立新观念
　13.第一时间鉴定劳动合同、印制名片
　14.由“大树”来负责职前培训
　15.在工作中建立一份详细、深入、准确的客户资料
　16.销售人员也需要Role Play——角色扮演
　17.答客问——对重大问题拟定“标准答案”
　18.将新进人员都培养成产品知识专家
　19.让“无用”的培训变得“有用”
　20.“记住，永远带着答案来找我！
”
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　21.没有他，一切也能搞定
　22.培养领导者的有效方式：提供面对挑战的机会
　23.销售团队的主管必须扮演好“教”的角色
　24. 很会讲话≠好口才
第四章 要专家，不要“砖家”
　——建立“专业化”的销售团队
　日本著名管理学家、经济评论家大前研一先生写了一本《专业主义 ——
21世纪你唯一的生存之道》。
大前研一先生认为，如果要符合专业的要求，一个销售人员应该至少符合5个标准：控制感情,靠理性
而行动；专业的知识与技能；以顾客为第一位；具有永不厌倦的好奇心和进取心；严格遵守纪律。

　
　25.专业主义 —— 21世纪你唯一的生存之道
　26.千万不要把“推”“拉”两种力量混为一谈
　27. 慎用“好口才”
　28.说话、听话、问话，哪一个最重要
　29. 客户究竟要买什么
　30.客户关系维护的有力工具——客户关系检查总表
　31.赢在“加值销售”
　32.将销售团队的客户满意度调查落到实处
　33.“时、地、人、事、物”的魔力
　34.销售团队也要“数字”管理
　35.做好年度商业计划书，培养销售人员的计划力
　36.建立有效的销售费用管控机制
　37.用制度来“强迫＂销售人员互相合作
　38.用“行动”来沟通，提升与其他团队的合作效益
第五章 不以规矩，不能成事
　——销售团队的管理制度与文化
　有些人认为，生产人员需要重视过程，以确保产品质量。
至于销售人员，只要注重结果就行了。
反正再好的过程，如果没有结果，那又有什么用呢？
事实上，销售人员可以有很多办法暂时完成企业或领导交付的销售目标，但一段时间之后，市场的不
良现象开始显露，就为时晚矣！

　39.不要忘了给销售经理栽培人才的工作目标
　40.通过提升个人工作能力达成企业和团队目标
　41. 过犹不及——销售目标制订的“临界点”
　42.不要把制订销售目标当做数字游戏
　43.工作目标应该清清楚楚、白纸黑字地落实到个人
　44. 千万不要让目标管理失去赏与罚的功能
　45.过程与结果，孰重孰轻
　46.慎用末位淘汰制
　47.让薪酬调整有制度可依
　48.设计合理的职业发展体系，培养并留住销售人才
　49.被提拔，是好事还是坏事
　50.销售人员出差必须管理
　51.销售会议怎么开才有效率
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　52.《销售工作日报表》都乖乖地交了，有用吗
　53.不要误把口号当“文化”
　54.销售团队的团队文化建设
第六章 是激励，还是打压
　——建立有效的激励机制
　不要误以为金钱的激励是万灵丹。
大家都喜欢多赚钱，而且是越多越好。
但是，钱不是你要多少就有多少的，企业有企业的制度，老板有老板的算计。
所以，除了有限的工资，企业还应该关心员工除了钱以外的东西，例如前途、学习、家庭、健康、快
乐，等等。

　55.激励无效，问题出在哪里
　56.激励的双刃剑——薪资制度
　57.所谓的企业股份，真的能留住销售主管吗
　58.对销售人员的有效激励——目标奖金制度
　59. 前途＋钱途＋教练＝最有效、最持久的激励
　60.销售主管的自我成长是团队有效激励的前提
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章节摘录

版权页：   插图：   海鲜好吃，最关键的决定因素是什么？
大家可能都会回答是“新鲜”，也就是原材料的质量要好。
那么，一支销售团队要好，最重要的决定因素又是什么呢？
不论大家想到了多少不同的答案，都不要忘了，“原材料”仍然是最重要的，也就是招聘工作必须做
好。
企业的问题多半是从招聘开始产生的，企业不讲方法，或者不懂方法，结果招聘了不适合企业的人，
带来了无穷的后患。
 案例 我刚加入强生公司台湾团队没多久，就遇到了一件令自己很尴尬的事。
和往常一样，那天早上我9：30召集了晨会。
针对所有的工作作了指示，对不足的地方作了批评。
对一个气势如虹的销售领导而言，大家应该可以想象我在对下属讲话时的严厉态度。
 就在走出会议室的时候，我遇到了我的领导赵吉守先生。
他用手轻轻地拍了两下我的肩膀，诡异地微笑着对我说“Well done！
 Mr．Nike”，中文的意思是“干得好，耐克先生”。
我一时不知道他的意思，只好也陪着笑一笑。
回到自己的办公室，我想了一下刚才赵先生的话和他那奇怪的笑容，心里觉得实在不太舒服。
但是当时我只跟他共事了不到两个月，还不熟，也不好意思去问他究竟是什么意思。
于是，我拿起座机，打电话给办公室的助理姜小姐，她已经和赵先生共事半年了，应该比较了解他的
“语言”。
没想到，姜小姐一听到这句英文，立刻非常紧张地小声问我“赵先生是什么时候讲的这句话”。
我告诉她，就是刚才我从会议室里出来的时候。
姜小姐挂了电话，来到我的办公室，关上门，她告诉我：“大哥，你要小心，赵先生对你有想法了。
”我大感诧异，我做错什么了？
他对我有什么意见？
姜小姐告诉我，当时耐克球鞋有一个家喻户晓的广告词是“Just do it”，翻译成中文是“就去做吧”
的意思。
原来，赵先生认为，一个好的销售团队领导，不是只会嘶声呐喊地激励下属，却没有能力或者不愿意
教下属工作方法。
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编辑推荐

《如何打造一支世界级销售团队》是写给销售经理和公司高管的60大销售团队的管理利器。
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