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内容概要

基于经验的对销售人员的管理已经被证明是低效的，导致销售业绩不稳定、销售人员高流失率、销售
人员不被尊重等问题。
《销售团队管理》介绍了销售技能评估工具（SSAT）这一科学方法，该方法旨在用详细的测试、心理
学概念和工具来评估销售人员的性格特征、销售技能，从而使组织对销售人员的招聘、管理、培训、
辅导高效和准确，帮助组织打造高绩效的销售团队。
以客户需求为导向的整体方案的销售成为主流趋势，科学销售方法将极大地改进销售人员的销售行为
、技能，帮助组织打造高绩效的销售团队。

    《销售团队管理》由南希·马丁尼等编著。
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作者简介

PI国际(PI Wortdwide)总裁兼首席执行官，一名杰出的销售技能专家。
PI国际是一家国际咨询公司，在世界各地设有45家分公司，350多名咨询人员，为144个国家提供咨询
服务。
她著有《客户导向型销售》(CustomerFocusedSelling)，定期接受多家杂志的采访，并为这些杂志撰写
文章，其中包括《销售力》(Selling Power)、《英才》(Talent)、《首席学习官》(Chief LearningOfficer)
、《福布斯在线》(Forbes，com)及《一对一媒体》(One to One Media)等。
在2012年3月于美国费城召开的销售力2．0大会上，南希是主旨演讲嘉宾，她的演讲主题是“如何将严
谨的科学带入变化性的销售领域，并驱动销售绩效的改进，帮助销售团队获得成功”。
杰弗里·詹姆斯(Geoffrey James)  获奖记者。
他为Inc com的每日专栏撰写文章，他的博客Sales Machine是全球访问量最大的销售主题博客。
他为《连线》(Wired)、《销售力》(SellingPower)等刊物撰写过数百篇文章，还出版了数本著作，其中
包括Howto Say It；Business to Business Selling、The Tao of Programming。
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学 144客户导向型销售 145第9章┃PI和SSAT的科学性 177什么使评估具有科学性 178预测指数（PI）的
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编辑推荐

南希·马丁尼等编著的《销售团队管理》与绝大多数销售书籍不同，本书介绍的是真正的科学方法。
这些科学方法可使公司对员工的潜质进行评估，使其在任何销售环境中做高效的销售人员——包括美
国之外的销售环境。
    与其他销售类书籍不同，本书没有声称已经找到了完美销售人员的性格特征。
恰恰相反，它阐述的是，如何发掘在真实销售环境中最奏效的销售技巧与行为，以及如何识别具有相
同技巧与行为潜质的其他员工(现有员工和新招聘员工)。
    《销售团队管理》背后的科学确实可以帮助公司找到进取心十足的销售人员，这种销售人员在某些
美国公司里显然是理想的销售人员。
然而，同样的衡量与标定原则具有可复制性，可以帮助公司找到更善思考和在复杂的人际和政治关系
中游刃有余的销售人员。
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