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内容概要

　　《卓越销售团队必修课》作为销售经理，必须管理好自己的团队，才能取得优异的销售业绩。
在《卓越销售团队必修课》中，美国最权威的销售培训大师史蒂芬·谢夫曼针对销售经理面临的种种
问题，将销售艺术与销售培训结合起来，内容涵盖了最基本的销售概念和最先进的销售技巧，销售经
理可以由此学会如何监控自己的团队并提高成员的素质，其最终目的是排除不利因素的干扰，有效地
培训销售团队中的每一个成员，从而提高团队的整体销售水平，成为令人瞩目的明星销售团队。
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书籍目录

第1部分销售经理应具备的基本知识1真正发挥作用的是什么2告诉我你的销售数字3这就是我的秘诀4转
折点5你该怎么做6同行的压力与家庭的压力7工作选择8只有热情是不够的9错误的榜样10难题11解决方
法12培训模型13奔向目的地14游泳健将的启示15经验小结16变化和过渡曲线17销售人员职业生涯的5个
阶段18回顾第2部分你了解他们的角色吗19角色差异练习20销售人员如何看待自己的工作21 110项内容
与两项内容22“嗨，我正在做事情！
”23销售经理的角色24资深销售人员的角色25你为什么要这样做26你可以提供帮助的其他方法27回顾
第3部分他们具备相应的技能吗28让人头疼的事情29重要的销售技巧30第一大竞争对手31第一大潜在客
户32销售过程的4个步骤33寻找销售项目机会34三条重要的沟通原则35高强度压力与低强度压力36时间
与销售周期37拒绝的方式38三角模型39“你漏掉了一类客户！
”40机会客户41销售会议42工具表43销售关系的层次44回顾第4部分销售人员在实践这些技能吗45一条
原则，百般变化46应用15个培训要素47利用培训要点进行预测48为每位销售人员花5分钟做预算——一
定要做49培训过程中普遍需要注意的事项50销售人员忘记寻找潜在客户的几种情况51培训销售人员的4
种方法52销售人员的常见个性类型53召开一对一培训会议的艺术54对一对一培训会议的补充55培训会
议准备表56培训的另一方面：发现团队中的优良素质57培训方案58在培训会议中可以使用的工作表
格59与团队并肩工作：8周培训计划60 8周培训计划提纲示例61回顾第5部分组建并保持一流的销售团
队62组建一流的销售团队：该做的事情63组建一流的销售团队：不该做的事情64具体的面试问题65薪
酬计划66培训和挽留67什么时候该解雇销售人员68提高时间管理技能69浪费时间的40种坏习惯70在销
售人员的试用期之后解雇之前，必须做哪些事情71管理电话销售团队的几点特别说明72电话销售人员
面临的挑战73回顾附录A销售经理可用资源
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