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前言

　　销售力是企业的核心竞争力，尤其是在经济衰退时期，销售力更是企业存亡绝续的关键要素。
而销售人才是企业销售力的源泉。
因此，大力发掘销售人才无疑是企业在经济衰退时期转危为安的关键步骤。
　　商场如战场，销售人员就是企业占领市场的先头部队，没有一家公司是不需要销售人员的。
拥有一支由专业水平高、思维开放敏捷、处理问题能力强和踏实敬业的人员组成的销售队伍，是每一
位销售将领的心愿。
　　销售员是一种极富挑战性的工作，在浩瀚的商品大潮中，销售员是推展商品的勇士，更是提供商
品服务的催产士，还是经济活动的魔术师。
在市场经济条件下，企业产品的销售离不开销售员，销售员是实现商品交换的“转化器”，推动了社
会经济的快速运转。
　　销售员是企业中最基础、也是最重要的岗位之一，销售员的工作是企业产生直接利润的重要来源
，而优秀的销售人员就是企业宝贵的无形资产。
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内容概要

21世纪的竞争，无疑是人力资源的竞争，谁的销售人才优秀，谁就有了在竞争中领先的一项重要资源
。
　　本书从销售人才的特质、要求、招聘、选拔、培训、激励等等方面展开论述，为伯乐们发掘“千
里马”提供了切实可行的参考与借鉴，为每位企业老总、销售经理和招聘经理发现、聚集销售人才提
供了一本理想读本。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<发掘销售人才>>

书籍目录

第一章　销售人员的特质与类型　第一节　销售人员的定义　　一、销售人员的重要性　　二、销售
组织模式　第二节　销售人员的特质　　一、销售人员的个性特质　　二、销售人员的心理素质　　
三、销售人员的能力特征　　四、销售人员的动力特征  第三节　销售人员的类型　　一、销售人员
的分类　　二、销售人员的职责分类　第四节  成为优秀销售人员的先决条件　　一、基本条件　　
二、基本素质　　三、基本能力　　四、基本态度　　五、优秀销售人员必备的5种“维生素”  　第
五节　销售人才之特别品类——王牌“销售狗”  　　一、为什么叫做“销售狗”？
　　二、“销售狗”的类型第二章　做伯乐的智慧　第一节　如何做慧眼伯乐　　一、做一个令人信
服的伯乐　　二、慧眼识贤才　　三、聚才小策略　　四、广聚良才的七字方针  第二节　巧识千里
马　　一、谦虚与人才　　二、人才队伍建设　　三、善于辨别人才第三章　招聘与测试销售人员　
第一节　销售人员的招聘筹划　　一、如何招聘销售人员　　二、招聘时应注意的事项　　三、招聘
工作的前期决定　　四、人才的困惑　　五、招聘的两大关键　　六、招聘的分类　　七、制订招聘
计划　　八、销售人员的招聘渠道　　九、招聘的负责人　　十、招聘应避免的误区⋯⋯第四章　选
拨销售人才第五章　合格销售人员的录用与融入第六章　新销售人员的培训第七章　销售人员的激励
附录

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<发掘销售人才>>

章节摘录

　　这些基本素质构成了优秀销售人员丰富的知识结构，从而指导着他们不断地克服销售障碍，不断
地取得进步，进而逐渐地从普通走向优秀，直至向卓越发展。
　　优秀的销售人员首先对自己有一个清晰的认知，对自己的追求、期望与定位非常明确，也就是说
，优秀的销售人员对自己的职业生涯具有良好的规划。
然后他会根据这个规划，去调整、充实其知识结构，如准备必需的销售知识、法律知识、销售的专业
知识，以及活跃于社会生活中的人际关系、社会角色等社会技能。
事实上，销售理念与法律意识、专业知识以及社会技能等反过来又会不断地促使优秀销售人员对其自
我认知的提高与调整，如此这般，循环不断地推动着销售人员的成长。
　　具体地说，优秀的销售人员必须具备一定的工作胜任能力，才能完成其个人销售任务，刷新公司
的销售指标，进而实现公司的销售战略。
销售人员的工作胜任能力，就是指销售人员在完成某项销售任务时，所需要各种能力的最完备的结合
，以使其创造性地迅速完成销售任务。
　　一般地说，销售人员的工作胜任能力由三个方面组成：　　首先是知识。
知识是头脑中的经验系统，它是以思想内容的形式为人们所掌握，知识是个人能力形成的理论基础。
销售人员需要的知识，既包括宽泛的销售理念、法律知识以及社会交往中的人际关系、社会角色等，
也包括销售业务所涉及的专业知识、专业理论等。
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