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内容概要

　　《如何做一个成功的销售主管：销售主管13要诀》详细介绍了一个成功销售主管所必须具备的13
要诀。
它向诸多销售主管传递最新的销售理念与成功的工作经验，并对销售主管的销售队伍建设助一臂之力
。
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书籍目录

销售主管的管理工作   一 “管理”是个大问题  二 主管的素质是营销团队发展的关键    (一)主管威信可
以整合团队力量   (二)掌握命令的艺术    (三)要有成功者的思维方式   (四)把握时间管理  三 管理是要学
会带兵打仗   (一)头脑冷静、分析到位   (二)巧妙处理人际关系   (三)建设顽强的销售团队要诀一：对销
售人员要表示赞赏  一 表扬和肯定销售人员是你获得成功的关键   (一)表扬创造效率   (二)表扬的原则  
二 如何对销售人员施以赞赏   (一)在表扬中提出期望   (二)学会“欣赏”下属  三 如何运用赞赏激发下
属的潜能   (一)对不同的销售人员应根据其需求区别对待   (二)运用表扬的方式激发员工潜能要诀二：
把销售人员放在首位  一 实行“人本管理”  二 如何把销售人员放在首位   (一)洞察销售人员心理诉求  
(二)把销售人员放在首位的关键点要诀三：做下属情绪的调动者  一 销售主管可以抱怨吗    (一)销售主
管要“自省”   (二)斗志高昂很重要   (三)销售主管要用积极心态感染下属  二 要做下属情绪的调动者   (
一)团队中的抱怨情绪   (二)以“情绪管理”激发员工潜能   (三)情绪管理分析  三 警惕员工情绪低潮   (
一)员工低潮情绪的测量   (二)工作积极性测量   (三)消除情绪低潮的方法  四 如何提高员工的工作激情  
(一)变惩罚为激励    (二)学会“说好话”   (三)帮下属疏减压力要诀四：工作中要公正公平要诀五：批
评也要讲方法要诀六：做好骨干下属的工作要诀七：敢于承认错误是种风度要诀八：有信管理才有道
要诀九：进行授权管理要诀十：做好公司与销售人员间的协调工作要诀十一：加强团队建设要诀十二
：帮助下属实现家庭与工作的平衡要诀十三：业绩提高从“心”开始后记
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章节摘录

　　二　如何对销售人员施以赞赏　　(一)在表扬中提出期望　　经验丰富的销售主管，面对下属某
个方面的不足，一般不会轻易说：“　　希望你⋯⋯”，而往往是把这句话留在下属因某方面的工作
做出了成绩受到　　表扬之后，再话锋一转，提出相应的希望。
因为他深知，当一个人因工作上　　的成绩受到表扬时，就会产生一种成就感、荣誉感和自豪感，这
种积极的心　　理反应不仅会使其感到心情愉快，还能使其自信心大增。
　　在这种情况下，如果对其提出带有希望性的要求与建议，不仅不会使其　　感到是在挑刺，而且
会使其真正从中感悟到上司的关心与爱护，这是下属最　　易接受上司希望的绝妙时机。
因此，表扬不能满足于对成绩的肯定，而应注　　意趁热打铁，在表扬中提出有针对性的希望，给受
表扬者以新的目标。
　　(1)对工作中成绩一贯突出、积极向上的下属进行表扬时，要不断提出　　新的希望目标，促使其
更加发奋努力，更好地发挥自己的优势，再接再厉争　　作贡献。
　　(2)对受到表扬就沾沾自喜、感到船到码头车到站——该歇歇脚了，甚　　至居功自傲的下属进行
表扬时，要提出带有挑战性的希望，促使其戒骄戒躁　　，不断攀登新的台阶。
　　(3)对工作中有成绩也有问题的下属进行表扬时，要把其存在的问题作　　为希望明确地提出来，
促使其自觉地发扬成绩，克服缺点，不断地实行自我　　完善。
　　1．在表扬中帮助总结成功经验　　销售主管在表扬下属时，不应该简单地说一句“干得不错”
，而应善于　　借表扬将成功者的经验与方法传授给其他员工，来实现以点带面及资源共享　　。
　　事实上，成功者的经验是难得的资源、可贵的财富，是资源就不可浪费　　，是财富就不能废弃
。
特别是在销售行业中，推广成功的经验早已经成为一　　个通用的法则。
销售主管在对受表扬者进行表扬之前，就应进行深入细致的　　调查分析，归纳总结其成功的经验和
有效的方法，以便表扬时能够向其他员　　工详细介绍受表扬者的心得、经验和体会。
　　销售主管要学会在表扬中一箭双雕：既鼓励了先进，又鞭策了落后。
实　　际上，对先进的表扬，本身也就意味着对落后的批评。
由于这种批评是婉转　　的、间接的，是一种引导与鞭策，往往比直接的批评更有说服力，更有利于
　　激发落后者的内在动力。
所以销售主管作为上司在表扬先进的同时，要善于　　不点名地指出落后者存在的相关问题，启示他
们在对比中看到差距，明确努　　力的方向。
　　2．一般销售人员更需要表扬和鼓励　　骨干下属经常得到销售主管的夸奖，甚至被提到一个较
高的地位，但是　　在团体中普通成员更需要来自主管的肯定和赞赏。
所以作为主管要做到以下　　几点：　　——在销售团队里创造一种职业无贵贱的工作环境。
　　——保持对销售团队中各个层次成员在团队中作用的深层认识和理解。
　　——平等地对待团队中的每个成员。
　　——销售主管要想方设法帮助所有成员发展自我。
　　销售主管必须明确，带好一个团队，实现销售目标，实际上是在“管人　　”，在维护公司利益
的同时应该为销售人员考虑。
　　黄先生在一家著名电子企业的销售部门做销售主管，在他管理企业销售　　部门的时候曾经发生
过这样一件事情。
在一个“五一”节前的公司聚餐会上　　，同事们都开怀畅饮。
举行这样的聚会在该公司销售部门是一个惯例，主要　　是培养员工的合作意识及对公司的认同和归
属感，是一种交流与激励的手段　　(其实现在好多公司已经实行这样的举措)。
这天，黄先生忽然发现一位进入　　团队不久的下属郁郁寡欢，满腹心事，闷头吃饭，谁也不理。
　　黄先生感到很奇怪，就主动坐在这名员工对面，与他攀谈。
黄先生的坦　　诚相待，使这个员工放下包袱和戒心，把自己想说的话和盘托出。
原来，这　　名员工毕业于某著名大学的市场营销专业。
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在进入该公司之前，对该公司很　　是向往，认为自己进入该公司将是最佳选择。
然而后来才发现，自己不是在　　从事自己喜欢的市场营销工作，而是在做一些初级的配送货和售后
服务的工　　作，自己有很多想法和对销售部门的改进意见都不能说出来，感觉销售部门　　的运作
程序使人压抑。
　　这番话令黄先生为之一震，当场对该员工进行了表扬，肯定了该成员对　　部门发展的建设性意
见，使这个员工如释重负，对在该公司继续干下去而信　　心倍增。
　　后来黄先生在总结这段经历时才意识到，原来自己在做销售主管的时候　　很少和普通下属交流
，忽视倾听群众意见，这样大的管理漏洞自己都没有发　　现。
　　黄先生在听取团队成员的意见后，及时改革了团队管理办法，决定实施　　如下管理举措：　
　(1)销售部门每周出版一次内部小报，刊登部门成员的销售心得和一些　　团队建设的建议，供部门
成员交流、学习。
　　(2)经常不定期找下属聊天交流，第一时间发现一些好的建议以及及时　　解决下属的实际困难和
出现的问题。
　　(3)每周不定期地召开至少两次的员工交流会，互相交流在工作中的心　　得体会。
　　与此同时，黄先生把这名员工调到一线做销售工作，而且很关注他的点　　滴进步并加以肯定，
很快地，这名员工迅速成长起来，现在已经是该部门的　　销售骨干。
　　在销售的实践与管理工作中，我们会发现单纯地肯定和表扬普通员工虽　　然可以使用，但是制
度化的激励措施更能激发员工的工作热情。
所以把肯定　　和表扬转化为组织内部合理的操作程序的做法将是销售主管鼓舞团队士气的　　更有
效的管理和激励方法。
P21-24
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编辑推荐

　　在一次销售主管的培训与经验交流会上，结识了几位担任销售主管的朋友，谈起了销售主管在企
业销售人员队伍建设中的重要作用，席间大家有一个共识：现代的销售部门工作已经从过去的各自为
政发展到今天的需要销售团队成员间相互配合的足球赛式的工作方式了。
在和这些朋友的谈话中，我很受鼓舞，所以有了编写此书的冲动。
.　　《如何做一个成功的销售主管：销售主管13要诀》出版的目的有两点：第一，向诸多销售主管传
递最新的销售理念与成功的工作经验；第二，希望对销售主管的销售队伍建设助一臂之力。
...
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