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内容概要

　　作为销售经理，需要关注的不是个人的销售业绩，而是如何管理好一支销售队伍，提高团队的销
售业绩。
要带好队伍，首先就要设计针对性较强的管理模式和系统的管理流程。
　　实战派营销培训专家秦毅从“效率型”和“效能型”两大销售模式的特点入手，提出系统规划销
售队伍的“六步法”。
从销售目标的设计与分解、关键业务流程的梳理、市场划分，到内部组织设计、销售人员的数量安排
、薪酬体系设计，全面讲解了销售经理应该怎样统筹安排，合理规划销售业务，帮助销售经理提高销
售团队的工作效率。
　　书中在讲述理念的同时，辅以大量实用案例及分析，是为销售经理量身打造的管理秘籍。
一册在手，让销售经理边学边用，带好团队。
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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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书籍目录

第一章　销售队伍现存问题与原因分析　销售队伍常见的六个问题　　针对销售队伍存在问题的调查
　　最令销售经理头痛的六个问题　问题背后的原因剖析　　针对队伍的管理体系设计不当　　针对
销售活动过程的管理控制不够　　针对销售人员的系统培训不到位　系统解决销售队伍问题的思路第
二章　销售模式的核心分类　相同的管理方式为什么会产生不同的管理效果　销售模式的核心分类：
效率效能分类法　不同销售模式对管理风格的要求　两种销售模式的共同特点第三章　系统规划“六
步法”之销售目标的设计与分解第四章　系统规划“六步法”之关键业务流程的梳理第五章　系统规
划“六步法”之市场划分与内部组织设计第六章　系统规划“六步法”之销售人员的数量和薪酬体系
设计总结回顾参考答案参考书目
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章节摘录

　　第一章　销售队伍现存问题与原因分析　　最令销售经理头痛的六个问题　　每家都有本难念的
经，想管好销售队伍都不容易！
　　根据以上的粗略统计，出现概率比较高的问题有六个：　　销售人员懒散疲惫　　销售人员的懒
散疲惫，主要有三个具体表现：　　（1）晚出早归　　晚出早归是指销售人员拖得很晚才出去见客
户，或者见到客户简单聊两句，就赶紧跑回来，然后自己骗自己说：“没什么，这个单子出不了问题
，说多了客户反而会烦！
”更有甚者，竞盼着客户不在或有事，自己好落得清闲。
　　（2）办事拖拉　　比如知道此时该给客户打电话了，但却莫名其妙地对自己说：“等会儿再打
吧！
”知道该去和客户见个面，却对自己说：“明天再去吧！
”知道此时应当为推动订单做点什么事情，却也为自己开脱说：“回头再做吧，那么积极可能也没什
么用！
”　　（3）工作消极　　整个人坐在那里连眼皮都不愿意抬，好像特别累，凡事懒懒散散、拖拖拉
拉，没有客户的“反提醒”或是经理“瞪眼睛”，他是不会有行动的。
　　懒散疲惫是个非常严重的问题，它像瘟疫一样，容易在整个队伍中蔓延。
尤其是比较成熟的老业务员，最容易犯，而且当老业务员懒散疲惫的时候，其他业务员都看在眼里。
这时不但老业务员的工作绩效会下降，还会影响到其他同事的积极性。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<金牌销售经理I>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 6


