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内容概要

系统全国的管酬训，帮助销售经理打造金牌销售团队    商场如战场，销售队伍就是企业占领市场的先
头部队，建立一整套建设与管理销售队伍的体系，是打造高绩效销售团队的保障。
“金牌销售经理系列”从销售队伍的系统规划、管理控制、培训激励这三方面入手，帮助销售经理带
出能征善战的销售团队。
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作者简介

秦毅，实战派营销管理体系设计专家、管理者及销售人员系统培训专家。
北京大学光华管理学院营销管理专项MBA、北京师范大学发展与教育心理学硕士、国家注册咨询师、
国家注册职业指导师。
北京大学企业家研修中心、国务院企业调查中心、中国企业家协会等多家机构特聘营销管理专项顾问
。
清华大学继续教育学院、上海交大安泰管理学院、浙江大学管理学院等多所大专院校总裁班特聘教授
。

    自1992年起开始从事销售、区域管理及公司整体运作，并一直致力于企业营销体系设计和营销队伍
培养方面的研究。
提出了塑造企业营销优势的五个步骤、营销管理的效率效能分类法、销售队伍薪酬激励体系设计、销
售队伍培养的四个冲程、大客户采购过程中的梅花分配、客户价值的大五模型、区域市场管理者心理
压力排解等多项研究成果，并著有“销售人员四阶全程培训系列”等多部专著。
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书籍目录

第一章　销售人员的甄选　有效招聘销售代表的四个原则　　经历契合　　发展阶段契合　　期望契
合　　个性契合　效能型销售模式对销售人员的要求　　聪明，社会化程度高　　有现成的客户关系
或相关社会背景　　拓展人际关系能力强　　专业基础要求高　　有较长时间的销售经验　效率型销
售模式对销售人员的要求　　吃苦耐劳，团结自律　　服从管理，团队归属感强　　爱学习，可塑性
强　　不用要求太高太专的技术背景　　销售经历不宜过长　面试应聘销售代表　　把握面试中常用
的六类典型问题　　警惕面试中的常见误区　　应当警惕招收的四类人第二章  销售队伍日常管理控
制的要点：“四把管理钢钩"　销售队伍日常管理控制过程中的常见问题　　目标不正确　　管控方式
不够全面　　管控分寸把握不当　对销售队伍日常管理控制的方向和要点　“四把钢钩”的管理控制
模式　　四种不同的方式：管理控制销售队伍的“四把钢钩”　　“四把钢钩”的控制要点第三章  
“四把钢钩”之管理表格的设计与推行第四章　“四把钢钩”之销售例会与随方观察第五章　“四把
钢钩”之述职谈话第六章　“四把钢钩”的组合应用总结回顾参考答案参考书目
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章节摘录

　　第一章　销售人员的甄选　　有效招聘销售代表的四个原则　　我有过这样的经历，招聘中看中
的人，实际做起事情来，并不如我所愿；而招聘中并不太看好的人，当时只是出于为队伍充数的考虑
，心想： “只要他去那个地区帮我做些客户宣传，带回点项目信息就行了。
”可实际工作中，这类人却令我大喜过望，不仅带回了不少信息，还愣是打开了当地的新市场！
在招聘这个日常管理的“龙头”环节，到底有没有规律可循，不同的销售模式，到底需要哪种类型的
销售人员呢？
　　因为工作的关系，我帮助各种类型的公司进行过几十场招聘，招收确认的销售代表数百人。
通过对他们中部分成员在实际销售工作中表现的观察，我发现有的销售人员在实际工作中表现得不理
想，这主要是在招聘这个环节中出了问题。
并且招聘的问题也是双方面的，一方面是应聘者急于要得到这个职位，而产生“过度表现”迷惑了面
试者；而另一方面，也同样不容忽视的是，招聘方的人有时也过分地“一相情愿”。
　　但这两种错误的结果都是一样的，就是“善始不能善终”，最终这个“不合适”的员工会离开销
售岗位，给自己和公司都带来损失。
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