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前言

运筹帷幄的“总司令”是怎样炼成的销售人员如何才能在竞争激励的市场环境中站住脚？
很简单，需要管理者打造一支拥有超强竞争力的金牌销售团队，但打造金牌团队的过程却没想象中那
么简单。
俗话说得好：“千军易得，一将难求。
”“总司令”的角色如此重要。
将自己打造成运筹帷幄的“总司令”，是建立销售铁军的关键一步，也是重要组成部分。
这是因为，“总司令”站的角度更高，往往能从全局出发，规划好团队建设的每一个步骤，最终实现
提高销售业绩的目的。
而团队建设，不仅要督促销售员卖出更多商品，更要建立一个有利于下属发展的广大平台。
在这个空间里，引导下属提高个人素质、建立科学有效的考核机制、设计合理的薪酬方案，都是为了
激励下属，并将其培养成销售达人。
本书正是为那些渴望成为金牌“总司令”的销售团队管理者而打造，通过详细的叙述和生动的案例描
写，为“总司令”呈现了一套完整的“教学方案”，帮助管理者形成强大的管理思维，从而将团队建
设好。
想要练就成运筹帷幄的“总司令”并不难，本书分为8个单元，从8个不同的角度分析了优秀管理者所
要具备的能力：自我定位、甄选“优质兵”、成为教练、制订销售计划、训练销售队伍、建立考核体
系、利用薪酬杠杆、建立激励机制。
对管理者而言，最宝贵的不是金钱，而是时间。
通过阅读本书，管理者可在短时间内提升管理能力，从而整理好思路，带领团队获得进步。
同时，本书还具备以下两大特色。
案例生动，在潜移默化的阅读过程中成为你的标杆或失败经验笔者总结多年的经验，在每一章节加入
了真实而富有特色的案例，其中，有成功的经验，也有失败的教训，能让读者在深刻理解道理的同时
，避免重蹈覆辙，防患于未然。
通过对全书案例的学习，相信读者能够谙熟其背后的不同原因，并且经过合理分析，掌握其背后蕴藏
的销售规律。
全面分析，为你指出作为销售教练的前行方向和应具备的专业能力本书通过全面的分析，诠释了“总
司令”训练金牌团队的方法，摒弃了过于专业、难懂的术语，用更加生活化的语言，一针见血、一步
到位地道破销售真经。
这些论述都有较强的针对性，结合案例，有理有据，让读者一目了然。
希望每一位“总司令”都能把握住学习的机会，从而掌握更多团队管理技巧，最终成为金牌销售团队
的缔造者！
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内容概要

　　《中国100强名师名作：8步打造金牌销售团队》是为那些渴望成为“金牌总司令”的销售团队管
理者而打造，通过详细的叙述和生动的案例描写，为“总司令”呈现了一套完整的“教学方案”，助
管理者形成强大的管理思维，将团队建设好一臂之力。
想要练就成运筹帷幄的“总司令”并不难，《中国100强名师名作：8步打造金牌销售团队》分为八个
单元，从8个不同角度分析了优秀管理者所要具备的能力：自我定位、甄选“优质兵”、成为教练、
制定销售计划、训练销售队伍、建立考核体系、利用薪酬杠杆、建立激励机制。
对管理者而言，最宝贵的不是金钱，而是时间，通过《中国100强名师名作：8步打造金牌销售团队》
阅读，管理者可在短时间内提升管理能力，从而整理好思路，带领团队获得进步。
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作者简介

　　匡晔，工商管理硕士，实战型营销管理专家。
现为广州北鸣学习机构董事长。
曾任跨国公司销售总监、大型民营企业销售副总裁、客服总监等职；有超过15年的营销管理及培训经
验。
匡老师核心课程有《金牌销售团队打造与销售人员激励考核》、《专业销售技巧实战训练》、《顾问
式销售技巧》、《大客户销售技巧》、《销售执行力》、《销售商务礼仪》、《电话沟通技巧》、《
客户异议与投诉处理技巧》等。
曾接受培训及咨询的部分企业（包含但不限于）：北大方正、顺德移动、21CN.COM、ABB低压电器
、爱立信公司、广州信诚人寿、挪威船级社、广州汽车集团股份公司、上海平安保险、上海摩托罗拉
公司、清华同方、上海吉田拉链、广州施耐德、东莞德生集团、广东惠浦电子、深圳用友软件、深圳
市飞亚达（集团）公司、A.O.Smith电气公司、深圳华商银行、奥地利中央合作银行、美国驻华大使馆
、天津一汽公司、香港银禧集团、深圳万科地产、奥林巴斯（深圳）公司、山东九阳小家电、飞利浦
东莞公司、开平霍尼韦尔、美国电话电报广州分公司、中山电信、海南可口可乐公司、美的商用空调
、深圳莫尼卡-美能达商用科技、松下电器大连公司、李宁体育用品公司、香格里拉大酒店、柳州五菱
汽车、横店集团、阿克苏诺贝尔长城涂料等等。
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书籍目录

第1步角色定位精、准、稳——“总司令”无须亲自“炸碉堡”
精：“业而优则仕”是毒药更是流弊
准：总司令的角色VS职责
稳：金牌团队里的“懒人”文化
从执行者到管理者：一切为了团队
“不在其位不谋其政”
案例分享1某“救火”队长的一天
案例分享2《哈佛商业评论》讨论：关于角色定位
第2步选对优质兵——打造1号金牌种子团队
你需要什么样的兵
兵的质量好坏取决于甄选途径
让优质兵留下来：挑选程序VS心法
面试不是随便的事
和“俄罗斯套娃”招聘现象说Bye-bye
案例分享1某外企独特招聘招数
案例分享2某民企实用招聘技巧
第3步成为魔鬼教练——金牌销售经理辅导策略实战
21世纪的合格教练是怎样炼成的
发现销售过程中的盲点，发展轨道不偏离
协同作业是观察销售行为的“放大镜”
辅导一对一，下属更给力
运用SPIN技术为辅导增值
案例分享1鹰的第二次新生
案例分享2H公司某知名企业如何打造顶级销售教练
第4步谋事在人，成事在计——没有销售计划就没有业绩
第一时间进行销售预算
做好销售预测：定性VS定量分析法
摆平销售计划的内容
成熟制定流程让计划“破茧成蝶”
没有跟进的计划等于没有结果的告白
案例分享1某著名企业制订计划演示
案例分享2预则立，不预则废
第5步激活日常战斗力——销售人员日常管理金牌训练法
不是所有能开会的人都懂管理
让会议高效起来的三张表：月报、周报、日报
报表、流程一样不能少
为效率提速从工作述职开始
每种性格类型的员工都有他的脾气
案例分享1会议中的棘轮效应
案例分享2某知名企业会议范例
第6步跑赢KPI——销售员关键绩效指标评估设置
360度分析KPI关键指标
选好KPI，为跑赢做准备
3分钟搞定KPI指标库
平衡计分卡助力KPI之战
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必要时的分解和转化
制定KPI要因人而异
案例分享1企业与员工考核的博弈论
案例分享2考核指标制订演练
第7步撬动薪酬杠杆——制定薪酬方案，提升团队绩效
合理薪酬策略让企业和员工实现双赢
确定薪酬前提：不可不知的薪酬发展阶段
找到更适合你的团队的薪酬方式
薪酬方案“制宜三要素”
别让团队吃大锅饭：建立业绩龙虎榜
制定薪酬方案时常见问题及对策
案例分享1外企Y公司薪酬制定方案提示
案例分享2没有合理薪酬就没有完美绩效
第8步激励成Superman——成为101%金牌销售团队
动机和激励不是一回事儿
缘何激励：马斯洛需要层次理论
激励误区是个说啥也不能跳的“坑”
给“总司令”的激励菜单
激励一支超人团队：比尔o盖茨激励法
案例分享1销售人员如何构筑激励体系
案例分享2值得学习的猎人激励猎狗法则
附录
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章节摘录

版权页：   插图：   如何摆脱招聘中的“俄罗斯套娃”现象，从而找到优秀人才呢？
我给你几点建议。
 1.给予有招选权的员工安全的职场环境 作为销售团队的管理者，你可能不直接参与基层销售员的招聘
工作，为了避免出现“俄罗斯套娃”现象，不妨给参与招聘的人相对安全的职场环境，例如，事先做
出规定：直线下属不能取代上级，或是制定出每名员工的岗位职责，并配以监督机制。
有些人之所以会选择比自己能力弱的人，是担心对方太过优秀，可能会取代自己的位置，如果你帮助
他们消除这一顾虑，就会减少“俄罗斯套娃”现象的发生。
先听听以下这个案例。
 赵总是我的学员，一次，他对我说：“近期招来的销售员都不尽如人意，能力差。
”我问：“是您亲自甄选的吗？
”赵总回答：“不是，前一段时间，我世界各地飞，哪有时间，都是让销售主管去处理的。
”我说：“您有几名销售主管，能力如何？
”赵总说：“三名销售主管，其中两名是‘空降兵’，几年前转行做销售的，业绩不错，管理能力也
还可以。
”我笑道：“估计您的几名销售主管不愿意招优秀人才，所以出现了您之前说的情况。
” 赵总向我请教方法，我告诉他：“不妨在团队内部做一些规定，例如，基层销售员不允许越级讨论
工作或是不允许做本岗位职责以外的事情⋯⋯目的在于给销售主管相对安全的职场环境，他们觉得自
己安全了，自然愿意选择优秀的应聘者。
” 一段时间后，赵总再次与我交流，他说：“您的方法很好，最近团队的销售业绩上去了，每个人各
司其职，工作有序。
” 所以，想要避免“俄罗斯套娃”现象的发生，不妨给参与招聘的人吃“定心丸”，通过一系列举措
，告诉他们：你在团队中的位置，是安全的。
值得一提的是，当你在制定相关规定的时候，需要同时启动监督机制，并且配合绩效制度，防止之前
进入团队的员工产生安逸的心理。
 2.组织有招选权的员工参与培训，提高他们的能力 越是有能力的人，越不担心下属超越自己，这是一
种普遍心理。
不妨在团队内部开展培训，对于有招选权的员工，不仅要教会他们更多人事招聘的技巧，还得进一步
提高他们的管理水平和业务能力，从而提高他们的权威性，让他们有底气，对方才会甄选出更加优秀
的销售员。
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编辑推荐

《8步打造金牌销售团队》是为那些渴望成为“金牌总司令”的销售团队管理者而打造，通过详细的
叙述和生动的案例描写，为“总司令”呈现了一套完整的“教学方案”，助管理者形成强大的管理思
维，将团队建设好一臂之力。
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