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内容概要

要想管理好一支销售队伍，合理规划销售业务，就需要针对性较强的管理模式和系统的管理流程。
本书详细论述了效率型和效能型两种不同的销售模式对销售经理管理方法的不同要求，并提出系统规
划销售业务的“六步法”，帮助销售经理提高销售团队的工作效率，合理规划销售业务。
　　销售目标的设计与分解；　　关键业务流程的梳理；　　市场划分；　　内部组织设计；　　销
售人员的数量；　　薪酬体系设计。
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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。
具体研究成果包括“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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　系统规划“六步法”之关键业务流程的梳理　为什么要梳理关键业务流程　　避免工作中的偏差　
　发现业务活动中的问题　　减少销售经理的工作量　　快速培养新人上手　都有哪些关键业务流程
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职位说明书第六章　系统规划“六步法”之销售人员的数量和薪酬体系设计　销售人员数量的界定方
法　　增加一个销售人员的后果　　“工作小时计量法”测算销售队伍人数　设计销售人员薪酬时应
考虑的因素　　薪酬考核设计需要考虑的因素　　销售模式对薪酬设计的制约　　市场策略对薪酬设
计的制约　　薪酬体系的适用条件　典型销售人员薪酬方案解析　　效能型阵地战的薪酬策略　　效
率型闪电战的薪酬策略总结回顾参考答案
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章节摘录

相同的管理方式为什么会产生不同的管理效果谈到对销售队伍的管理，实在是五花八门。
管得松一点，有它的好处；管得严一点，也有它的好处。
其实两种模式都有成功的例子。
具体到每个销售人员的表现也是如此：有的销售人员非常勤奋，整天都在跑；有的销售人员待在办公
室，通过电话与客户沟通；有的销售人员甚至连办公室都不去，在家或者在茶馆里打几个电话，就把
事情搞定了那么，到底对销售队伍应当管控到什么程度？
到底企业里的销售人员保持一种怎样的工作状态，才最有利于销售？
为了有效把握这些问题，掌握好分寸，在实施系统规划之前，需要按照不同类型销售的特点，对销售
队伍的管理风格进行界定，这样才能保证规划出的管理体系与销售方式相匹配。
对销售队伍实施系统规划的过程，实际就是针对销售队伍的静态管理结构设计管理风格的过程。
不同的管理风格，对销售队伍来讲，肯定会产生不同的效果，不仅如此，有时甚至相同的管理风格，
在一个公司里，竟也会产生截然不同的管理效果。
典型案例陈经理的成功s公司是某名牌电脑在北方区的一级代理商，公司有两个核心的销售部门，分别
把“家用”和“商用”两个不同类别的电脑销售给个人用户和企业用户。
其中，销售一部主要负责家用电脑的销售，主要通过街边的门市和发展二级代理商两种模式进行销售
。
S公司在北京有四个自营门市和六个代理门市，通过这些门市，直接把电脑销售给个人和家庭用户。
另外，s公司还发展了覆盖整个华北地区的十四家下级代理商，通过他们，覆盖河北、山西、天津等地
的市场。
2004年末，公司聘请了一位陈先生任销售一部的销售经理。
这位陈经理以前曾从事过个人寿险的行销工作，在从事保险行销的时候，陈经理无论是个人业绩还是
后期所带领的团队业绩都非常出色。
上任S公司销售一部经理后，他就把保险行销那套管理模式带过来了，针对销售队伍采取了以下的严
格管理措施：第一，强调早晚例会。
即早晨八点半要开早会，晚上五点半要开夕会，不管什么原因，早晚的例会业务员一定要出席。
早会一般由陈经理宣布一天的工作重点，强调各方面的问题，然后每个人汇报自己今天一天的工作安
排。
早会之后，销售人员分头行动，该给代理打电话的就打电话，该去门市部督察的就去门市部督察，该
盯竞争对手的就去市场上盯着竞争对手的市场策略和价格变动⋯⋯第二。
严格计件提奖。
也就是你这个月完成多少销量就给你多少钱，卖出去多少就拿多少提成，如果超指标则有超指标奖励
。
第三，强化绩效管理，强制末位淘汰。
用陈经理的话叫做“第一个月红灯，第二个月走人”。
也就是说，如果你是一名销售人员，第一个月没有完成任务，就要亮红灯，陈经理肯定会找你单独谈
话，督促改进，想尽办法得把业绩追回来；第二个月如果你还是没有完成任务，那你就只有走人。
如果某个月大家都完成了销售指标，也要排出个三六九等，比如某个销售代表，连续两个月排名最末
，即便是能完成销售业绩，最终也要走人。
第四，超额有重奖。
针对超额完成销售任务的情况，陈经理定了一些奖励标准。
完成基本的销售任务，拿到底薪和基本的奖金；如果超额完成销售任务，在50％以内的，计提常规销
售奖金，如果超额部分超过了50％，可以拿到超额奖金，提奖额是平时的三倍。
从2004年末到2006年初，在陈经理过来一年多的时间里，S公司的家用电脑销售部的业绩非常出色——
在所有该品牌电脑北方区八个一级代理商中，S公司家用电脑的出货量是最大的，同时陈经理也越来
越受到S公司领导的器重。
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