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前言

　　管理自己，管理业绩　　从1995年几百块钱创业开始，算来我在销售行业已经摸爬滚打12年了，
在销售管理的位置上也做了9年多。
虽然之前并没有专门研究过销售管理，但久病成医，10多年中，失败的教训！
，成功的经验，自然让我对销售管理有了些自己的想法。
只是工作繁忙，这些想法酝酿许久，一直没有机会仔细斟酌。
　　近年，我开始转型做销售管理的培训工作，职业主便，可以和专家组一起研究销售管理的问题，
那些雪藏己久的想法终于有机会成为课题，放到台面上讨论一番。
在初步形成自己的系统后传授给受培训的销售管理者，不期深受大家欢迎。
然而，通过培训传播毕竟有限，我希望能与更多的销售管理者和老板交流这些心得体会，这种想法催
生了本书。
　　长期以来，销售管理中的问题层出不穷，销售管理者像企业中的救火队员般奔忙于各种问题之间
，这似乎成为所有销售管理者的工作缩影。
忙归忙，业绩并不和繁忙成正比，为什么？
是企业销售系统的痼疾，还是我们做得不够好？
是销售人员难以管理，还是我们不会管理？
这些疑问时常会萦绕在我们的心头。
　　其实，许多事都像窗户纸，不点不透，一旦点破，事情就豁然开朗了。
刚开始做销售管理时，与大多数销售管理者一样，我更多的是注重对销售系统的打造，对销售环节的
控制，对销售问题本身的管理，目的显而易见，销售才能有业绩嘛！
然而，这些管理控制并没有收到理想的效果，问题何在？
不是我们的管理方法有问题，而是我们的管理对象有问题。
　　许多销售管理者在销售管理问题上，都是知其然不知其所以然。
我们只清楚抓好销售就能增加业绩，却从不去想销售本身是不能产生业绩的，产生业绩的是实施销售
的人。
因此，销售管理不只是对事的管理，更多的还是对人的管理。
　　既然销售管理更多的是对人的管理，于是许多人就像管理学课本中所定义的“如何通过他人来完
成工作的理论和技巧”那样运用权力或管理技术来管理下属，却忽视了“对人的管理”这句话中的“
人”，首先是销售管理者自己。
无论是销售系统的打造，销售环节的控制，销售问题的解决，还是销售人员的招聘、培训！
、目标设定和分解等，所有这些管理的实施者都是销售管理者，这才是销售问题的根源所在。
如果销售管理者自身管理不到位，没有做正确的事，那么再正确地做事都无助于业绩的达成。
所以，销售管理者必须先管理好自身才能在正确方向的基础上进行对人对事的管理。
　　销售管理者对自身的管理，必须解答以下三个问题，这也是本书着力讨论解决的三个问题：　　
我是谁？
　　我该怎么做？
　　我如何做更有效？
　　“我是谁？
”解决的是销售管理者的自我定位问题。
在这一环节中，销售管理者要明白自己在企业中扮演的领导者角色，以及这个角色应该是怎样的一个
人，需要用怎样的方式管理员工。
　　“我该怎么做？
”解决的是销售管理者的职责问题。
在这一环节中，销售管理者要清楚自己在管理者位置上主抓什么样的事，以便让手中有限的资源产生
出巨大的价值，辅助业绩得到最大的提高。
　　“我如何做更有效？
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”解决的是销售管理者的思维导向问题。
在这一环节中，销售管理者要改变一贯的思维模式，以先进的思维模式来思考问题，让销售人才发挥
出最大价值。
　　总之，销售管理者对自身的管理就是清楚自己的角色定位，掌控自己的管理职能，运用先进的管
理思维，以此来保证销售管理的有效性和方向的正确性。
　　从另一个角度来说，“我是谁？
”是对人的解读，“我该怎么做？
”和“我如何做更有效？
”则是对事的解读。
管理自己如此，管理员工亦如此。
首先是对人的解读，其次是对事的解读。
因此，一个优秀的销售管理者既是一个做事的高手，更是一个做人的高手。
从做人做事的角度来解读销售管理，这是本书的一大特色。
　　本书的另两大特色是幽默生动和实操性强。
书中虽然有对管理之道的探讨，但讲述的并不是空泛的大道理，而是运用生动幽默的案例，联系我们
的日常工作和生活进行形象的阐释。
当然书中也不乏管理之术，这些具有实际操作性质的管理技巧，例如正面语言的运用、营销策略的制
定等，都可以运用到销售管理之中，提升企业的销售业绩。
　　希望本书能够让更多备受销售管理问题困扰的管理者和老板们从中得到启发，管理自己，管理业
绩，尽快摆脱管理困境。
　　除了本书中提到的研究者之外，本书的成功出版也得到了世纪慧泉和天行健国际教育集团许多人
的帮助。
张晖先生热情而不懈地鼓励我写这本书。
我的同事为我整理了许多演讲稿。
张乃奎先生和其他许多人都为本书的出版增色不少。
　　我要真诚感谢我的朋友和同事张晖先生、许欣女士、龙平先生、周嵘先生、魏桂东先生、骆靖先
生、宋文彬先生。
正是他们为我提供了良好的研究环境和协助，鼓励我认真思考总结销售管理知识，鼓励我把自己的心
得体会发扬光大。
　　我要特别感谢我的妻子和两个女儿。
由于我长期在外培训讲课，与她们聚少离多，对妻子疏于关心，对女儿乏于照顾，没能尽到为人夫、
为人父的责任，她们对此毫无怨言，在此向她们深致谢意。
　　最后我要深深感谢我的岳父。
他对我工作的支持和理解让我能从容授课，认真写书。
本书即将付梓之际，恰逢他老人家80大寿。
晚辈才薄，无以为报，谨以此书作为献礼，祝他老人家松鹤长青、永享天伦！
　　杨宗华　　2008年1月14日　　于北京中关村左岸公社
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内容概要

每天，销售管理都充斥着大量的棘手问题：销售团队懒散疲惫，缺乏足够的冲劲；好人招不来，能人
留不住；销售人员经常带走客户⋯⋯销售管理者像企业中的救火队员般奔忙于各种问题之间，这似乎
成为所有销售管理者的工作缩影。
业绩才是硬道理！
销售管理者只有先管好自己，才能带好队伍；只有先改变思维，才能改善业绩。
本书贴近销售管理的实际，观点新颖，实操性强，是一本销售管理培训的绝好教材，值得所有销售管
理者学习。
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杨宗华：中国实战管理培训专家，WCU工商管理在读博士，美国区域营销管理认证师（美国ROS认证
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管理总经理、首席讲师，曾任多家知名大、中型企业高管、总经理、董事，十多年的管理与
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章节摘录

　　第一章　销售管理者改善业绩的三个切入点　　思考：你怎么界定公司的问题？
　　你了解员工的需求吗？
　　“你为什么解雇我？
”面对这样的问题，你如何回答？
　　销售管理者的自我管理过程也是赢得销售人员的信赖，抓住销售人员的心，让他们心甘情愿地创
造更多业绩的过程。
为了让这两个过程趋于和谐一致，我们需要在销售管理中找到合适的切入点。
我们专家组结合多年，销售管理经验，通过研究发现，下面三个切入点是解决如今销售管理问题的关
键所在。
　　（1）树立优秀的标准；　　（2）从人性进行管理；　　（3）熟悉销售管理过程，知其然亦要知
其所以然。
　　面对纷至沓来的销售管理问题，我们要从这三个切入点出发，解读现状，解读人性，解读世事，
把握销售脉搏，透视业绩升降。
　　树立优秀标准，从现状中揪出问题　　杨老师语录：问题＝标准－现状　　在企业管理中特别是
销售管理中，经常听到管理者抱怨被一个接一个的问题所困扰：成本的问题，回款的问题，人员的问
题，听话的没业绩、有业绩的不听话，能干的留不住、留住的都不能干，好人招不来、能人留不住，
这帮销售人员不能为长远利益着想，短期利益过重等问题，每个管理者都能摆出一大堆。
　　然而，抱怨归抱怨，这些问题仍然年复一年、日复一日地困扰着我们。
为什么？
因为我们没有能够很好地解决问题！
为什么不能够很好地解决问题呢？
因为我们不清楚这些究竟是什么问题！
甚至根本不知道什么是问题！
　　所以，我们首先要将观念和思维作个转变，来了解一下究竟什么是问题，我们是用什么方法来界
定问题的。
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媒体关注与评论

　　为什么好的产品销不出去？
为什么好人留不住，能人招不来？
为什么一流的企业一定有一流的销售团队？
⋯⋯本书将会为你一一解答。
　　本书立足企业销售环节中的管理困境，以销售管理者如何管理自己、带领团队为主线，实战性强
，是一本优秀的销售管理读本。
　　一个企业要发展，就需要业绩支撑。
销售管理者只有先管好自己，才能带好队伍；只有先改变思维，才能改善业绩。
本书立足企业销售环节中的管理困境，以销售管理者如何管理自己、带领团队为主线，实战性强，是
一本优秀的销售管理读本。
　　——余世维　　世界华人最权威、最资深的实战型培训专家　　业绩才是硬道理！
这本书具有非常强的思维冲击力。
销售管理者只有树立标准，读懂人性，才能真正提升执行力。
好业绩靠管理，好队伍靠磨炼。
本书耐读、实用，值得所有销售管理者学习。
　　——路长全　　著名营销管理专家，北京赞伯营销管理咨询公司董事长　　其实做企业就是做人
，做销售也是如此。
销售管理者没有人格魅力，怎么可能驱动团队创造惊人业绩呢？
本书贴近销售管理的实际，观点新颖，实操性强，是一本销售管理培训的绝好教材。
　　——严介和　　原太平洋建设集团董事局主席，现华洋集团董事局主席　　销售管理者要会想，
敢想，没有想像力就没有创造力，没有创造力就没有业绩。
这本书如同杨宗华老师的课程一样，充满了想像力和亲和力，让人读起来痛快。
所有企业的销售人员都应该读一读这本书。
　　——黄鸣　　皇明太阳能集团董事长
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编辑推荐

　　《业绩才是硬道理：销售管理大智慧》飙出惊人业绩，炼就虎狼之师。
　　世界华人最权威、最资深的实战型培训专家余世雄，著名营销管理专家、北京赞伯营销管理咨询
公司董事长路长全，原太平洋建设集团董事局主席、现华洋集团董事局主席严介和，皇明太阳能集团
董事长黄鸣，华工科技产业股份有限公司董事长马新强，聚成集团副董事长周嵘，聚成集团董事、常
务副总裁魏桂东，天行健国际教育集团董事长张晖专文鼎力推荐。
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