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前言

我在推荐一本书之前，会考虑四个方面：作者、原理、实用性以及该书带给读者的视野。
本书在这四个领域的表现均超凡，是一本经典佳作，任何率先从中吸收应用精华的个人或公司都将有
所收获。
首先，来看作者，我了解马克的工作，同样重要的是，我也清楚他的过去，他受到家族传统的影响，
素来注重人文素养的提升。
马克早在富兰克林柯维公司(FranklinCovey)服务时便表现出对业绩成长的专注，他积极寻找成长的机
会，以创造更多的利润。
马克曾经协助我们拓展商店的销售，使之成为世界上最受关注的全国性连锁专卖店之一。
他不断通过新的商品目录、训练及出版开拓生意，是一个聪明的推销员、一个罕见的领导者。
在他职业生涯的早期，曾为我的儿子小史蒂芬·柯维(Ste-phenM．R．Covey)工作过，我儿子说他是一
个“货真价实的销售力领导大师”。
马克不改其志，创立了一项成功的科技新兴事业，现在则为坦纳(0．C．Tanner)——一家杰出的绩效
顾问公司效力。
所以，你绝对可以信赖他在销售策略方面的经验。
其次，来看本书背后的原理：扫除工作中的无形障碍，提供符合人性的需求，创造真正的价值，促进
部下协同合作并让他们专注于工作本质、提供给他人建议以及表彰其成长佳绩。
马克向业界许多优秀的领导者取经，展现出最为新颖的策略差异化因子，使这些看似基本的原则对追
求事业上的成功来说弥足珍贵。
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内容概要

本书归纳出销售业绩成长的八大领导策略    1.做好体检再出发；    2.点燃追求绩效的热情；    3.拿下快
速通关券；    4.派出最佳出场阵容；    5.有效期望；    6.专业教练指导术；    7.建立回馈与反应的双向沟
通；    8.加强奖励。
    本书每一章探讨一个策略。
我不打算长篇大论，而会运用引述、比喻及案例，还有专家的专业意见来阐述这些观点。
不论你是做外勤销售还是内勤支持，本书都将方便你了解并运用每一个策略。
    这些策略虽然各自独立，但是也有一套顺序；销售大师运用这些策略如行云流水般且和谐一致。
前三个策略旨在帮助我们做好准备；策略四以及策略五为我们提供获得团队成员承诺的新办法；最后
三个策略则用来提高我们的领导力。
每一个策略都构建在前一个策略的基础上，以准备、承诺、领导这样的顺序构成了一套整体概念。
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作者简介

作者:(美)马克·库克(Mark Cook)
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章节摘录

插图：(2)快速处理可能蔓延的常见问题。
同样的道理也适用于追求收益增长上，做好体检可以避免一些妨碍销售人员，使得他们无法专心完成
主要任务的重大问题，也就是说，在引导众人朝一个新的方向前进之前，要找出不易发现与难以面对
的问题，并加以处理。
一位知名企业的副总经理曾经这样问：“小事情真的有那么大的杀伤力吗?公司又不会因此倒闭。
”也许一位销售人员跑去做公司已经花钱请人处理的行政工作是一件小事情，可是如果这样的事变成
一种惯例，并且在销售人员之间成为常态，使得客户越来越难以见到他们、听到他们的声音，那么公
司业绩就会一落千丈。
就算收入补得回来，但失去的时间却永远不能弥补，而时间正是关乎成长的第二大关键因素。
另外。
某些经理人或高层觉得不起眼的问题，对处于前线的销售代表来说却事关重大。
我曾遇到过这样的事：一名主管听到了一个小抱怨：因为公司健康保险方案的疏忽，使得给付范围不
包含某个医疗项目。
没什么大不了的。
不是吗?可是底下一些受到影响的员工开始向周围的每个人抱怨这件事情。
对大多数人来说，保险范围少一个项目并不是什么大事，顶多批评一下相关人员而已。
然而，一群子女年纪还小的销售人员则受到很大的影响。
有些人的家庭支出因此要增加2．5万美元。
由于这个保险计划沿袭过去的做法，而且是公平地考虑到全体员工，所以管理阶层并没有特别留意这
个问题。
不过，受到影响的人却经常把注意力放在如何解决那多出来的2．5万美元的支出上，而非销售活动上
面。
对经理人没有影响的问题常常看起来是无害的、几乎可以视而不见的，但站在销售人员的角度来看，
这些问题却非常重要。
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媒体关注与评论

在我的职业生涯中，我读过很多销售类的图书，而它们中的大多数不具有实用性。
本书向我们描绘了一个真实的世界，其具有前瞻性的策略是每一个销售领域的领导者都应该了解的。
　　——GlennSeninger,甲骨文公司区域副总裁伟大的销售专家能够创造令人惊奇的成果，而他们都具
有一些共同的特质。
本书记载了这些销售大师的事迹，并直指创造卓越销售业绩的核心⋯⋯这是一本任何一位急需突破销
售瓶颈的销售领导的必读书。
　　——TimTreu，坦纳公司执行销售总裁我向所有商界领导者推荐此书——而不仅限于销售专家⋯
——本书所提供的原则对任何一位有志于增强核心竞争力、提升个人发展及事业高度的领导者皆具有
重大意义。
　　——BryanWiIde，富兰克林柯维公司人力资源副总裁本书建立在大量实例的基础上，库克所描述
的领导者风格会为所有重视持续上升的经营业绩的公司带来质的变化。
　　——SteveC．Whedwdtght博士，EdslBryantFord,哈佛商学院商业蕾理系名誉教授
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编辑推荐

《销售业务的最佳开始》集合全球最佳商业图书打造企业顶尖培训教材。
销售1234一看就会：1、独家访问全球数十名顶尖销售主管，2、总结出伟大销售员的八大策略，3、做
什么为什么做怎么做，4、从招兵买马到岗位培训。
从销售入门到团队管理，从开始就发现可能的弱点。
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