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前言

本书的第一版是由高等教育出版社2004年出版的，当时的书名叫《冠军业务员教练方法和培养细节》
，是我在过去的培训工作中常常用到的一本工具书，我在实际的教学工作中曾为它写了不少读书笔记
。
最近几年销售领域的变革使得第一版略显过时，新版的出现令我喜出望外，细读之下，发现书中有很
多重启人们思维的思想，也纳入了非常犀利的实战技法。
另外，我也认同新版的书名《完美销售教练：销售经理绝对提升指南》，定位比初版更为精准，副标
题“销售经理绝对提升指南”尤其一语中的。
由于本身的工作原因，我会经常阅读与专业相关的著作，尤其是海外著作。
在我的必读书目里，这本书虽然与《定位》《销售圣经》《影响力》等经典营销销售类著作并非一类
，但是我一直认为它是销售经理自我提升和参与管理培训实战最好的指导书之一。
实战性是我最为看重的阅读价值，《礼记·中庸》中有云“博学之，审问之，慎思之，明辨之，笃行
之”，就表明了阅读本身的现实意义。
最重要的销售管理技巧就是培训。
传统的销售培训只限于对员工教，没有带员工练；只停留在基本技能、相关知识的灌输上，没有真正
起到让员工提高独立工作能力、提升工作绩效的作用。
其实，销售经理就是要像师傅带徒弟一样，通过一系列教练活动，逐步把员工变成销售高手。
《完美销售教练》正是从销售教练入手，阐述并分析了教练型销售主管的角色扮演、需要具备的基本
能力、教练要点、教练技巧以及教练效果的评估等内容，并在理论技巧讲解中穿插一系列案例与思考
，目的是让销售主管和有志于成为销售主管的人士详细而轻松地了解和掌握完美销售教练的领导技巧
和方法。
本书在销售经理如何对下属进行训练、指导方面提供了理论框架、实用模型、具体做法及典型的成功
教练的案例，在实际操作方面给读者提供了一套现成的工具，为快速培养销售团队提供了捷径，大大
降低了培训成本，让现在从事销售经理工作的人和“只教不练”说再见。
《完美销售教练》注重销售教练与传统销售管理的嫁接和统一。
不是放弃管理，而是用教练的方法管理，让管理变得更有效。
当销售团队形成教练文化，管理者成为教练之时，创建学习型组织和团队也便成为可能，组织和团队
的整体领导力也就得以提高。
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内容概要

　　员工知道不等于明白，明白不等于会用，会用不等于熟练，熟练不等于变通，所以你的选择必须
是：做教练，而不只是经理！
　　本书第一版让销售经理认识到到销售培训是管理工作的重要任务，但如何培训，第一版却并未给
出答案。
十年后的今天，经过修订全面升级的《完美销售教练》，以最新的方法和技巧完善销售人员的训练过
程，帮助你实现从销售经理到销售教练的华丽转身。
销售经理的目标不再是自己卖得更多，而是指导下属的销售人员创造业绩的奇迹。
本书让销售经理成为教练，像体育教练训练运动员一样去管理知识型员工，以目标为核心、以成果为
导向，通过有效对话、引发知识型员工的智慧，从而快速将目标变为成果，使企业绩效、发展和成就
最大化，形成企业核心竞争力。
目前世界500强中有过半的企业采用了销售教练技术。
　　本书指导销售经理掌握一种工具性、实战性强的五步销售训练法，这一全新的“开发式销售训练
模式”能教会你的销售团队进行自我训练，增强自我管理能力、发挥员工内在潜能。
本书还提供了一系列实战性工具，帮你获取并分析来自团队的反馈信息。
企业如果将这一训练模式制度化、长期化，就会建立一种具有持续成长性并不断完善的销售文化，这
也是作者写作本书的最终愿景。
　　中央电视台品牌顾问、著名品牌战略专家李光斗教授也将为本书倾情奉献大量点评、解读与实战
体验。
《完美销售教练》全新升级版将帮你突破销售业绩提升瓶颈，让团队成员在你的训练下执行力和绩效
得以全面提升。
　　《销售教练》将为你呈现几种全新的指导理念：　　□新技术在销售工作中的完美应用　　□最
高效的销售训练法则　　□远程训练是团队及时训练的秘密武器　　□销售训练的全程指导　　□以
结果为导向的训练　　对于大多数销售经理来说，如何快速，专业地训练出一支组织有序的、具有较
高专业水准的销售团队，的确是一个比较费神的课题。
而《完美销售教练》就是一本告诉您如何去做好这件事的指导手册。
书中有许多实际的训练方法，对于那些尚无销售训练计划或只需要部分指导的销售经理们，可以提供
必要的指导，帮助您建立一支更具竞争力并富有成效的销售队伍；同时，对于那些不知如何去突破面
前障碍的实战销售人员来说，本书也可以提供及时和必要的指导，帮助他们增强自信、克服困难，成
为一名杰出的销售专才，开创出崭新的生意局面。
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作者简介

　　琳达&#8226;理察森（Linda Richardson）：
　　全球首屈一指的销售培训与咨询公司理察森公司（Richardson Company）的创立者和总裁、全球
公认的销售培训与管理界的领军人物。
作为获得了销售精英们梦寐以求的“史蒂夫终身成就奖”的大师级人物，她于2007年入选“全球20位
最具影响力的培训专家”，同时著有10本广具影响的著作，如《纽约时报》最新畅销书《完美销售》
（Perfect Selling）、《电话行销术》（Selling by Phone）、本书第一版《销售教练》（Sales Coaching）
等。
现在，她任教于著名的宾夕法尼亚大学沃顿商学院（The Wharton School of the University of Pennsylvania
），和沃顿执行发展中心，教授销售与管理课程。
她的客户包括：高盛、谷歌、壳牌、思科、华润万家、毕马威、普华永道、辉瑞。
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编辑手记推荐序1：好老板一定是好教练推荐序2：和“只说不练”说再见再版之缘由前言第一章 开发
式销售训练——且看经理如何变教练　区域　经理VS.教练第二章 第一要务　什么是开发式销售训练
？
第三章 模式第一步：建立关系，确定目标第二步：交换意见第三步：考虑可能障碍第四步：寻求解决
之道第五步：付诸行动　训练对话（案例1和案例2）　“让对方先说”的模式　开发式销售训练模式
一览表　开发式销售训练——教练工作一览表第四章 训练技巧　刨根问底　指导性提问　中性提问　
开放式提问　提问技巧面面观　提问的惊人力量　处理反对意见第五章 反馈　评价式反馈和开发式反
馈　开发式反馈的14项原则第六章 抓重点，重纪律　销售训练计划　时间分配与80∕20原理　准备和
跟进　季度训练计划表　销售经理季度训练行动计划表　开发式训练会议计划制定者以及跟进情况表
　销售经理会后回顾报告第七章 远程训练，团队训练以及即时训练　电话训练　语音邮件、电子邮件
⋯⋯　远程训练必备要素　远程训练模式　团队洽谈训练及即时训练第八章 销售会议与团队训练　开
会的态度　引导销售会议　人际因素　会议细节　销售会议决策记录表　销售会议日程规划　销售会
议一览表第九章 同事训练和自我训练　同事训练　变经理为同事　自我训练第十章 业绩回顾和结果
训练　评鉴部分　开发部分　教练的角色　会议回顾的准备阶段　业绩回顾模式　带领业绩回顾会议
的一般准则　业绩回顾模式一览表　会后反思表　年度关系评鉴　结果训练　结果训练模式一览表第
十一章 技术训练工具　对销售员的好处　对教练的好处结语附录：训练工具
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章节摘录

插图：当今的企业必须适应瞬息万变的世界。
身为销售经理的你正处于市场竞争的风口浪尖，必须直面内忧外患，努力成为联系内外的纽带。
换句话说，身处顾客阵营至近点的你最具竞争优势，是高管层和销售员之间联系的桥梁，你的训练是
销售团队取得成功的关键。
销售训练是一个过程，更是一种生活方式。
它是内在的——是一种决定自己与销售员以及上司之间共事方式的本能意识，是团队成员之间互相支
持、共创佳绩的承诺。
你提供的销售训练到了什么程度?理察森在调查了1000名经理和4500名销售员之后发现，很多销售经理
根本没有将训练做到力所能及的水平，或者企业需要的水平。
在研究中，我们将销售经理作为教练的水平按1～5分打分。
那些得到4．5分的经理可以被称为世界级的，而所有参与研究的销售经理的平均分为3．5分。
得分较高的行为通常是：建立融洽的关系、鼓励下属以及“吩咐”下属做事，而不是团结协作，共同
开发解决问题的技巧。
不过，他们在训练准备部分失分最多，这部分包括：让销售人员参与解决问题，举例为其提供清晰的
反馈信息，在具体可度量的行动计划上达成共识并跟进。
研究的另外一项结果表明，大部分经理采用的是专家式训练模式(“让我告诉你”)，而不是协助销售
员分析问题，让他们自己扫除障碍的互动式训练模式。
研究显示，销售员给销售经理的评分比销售经理对自己的评分要低13％左右。
这可能是因为，销售经理对自己的看法带有强烈的目的性，而且通常是从经验中得出。
你怎么处理自己与销售人员之间的关系呢?做老板还是做教练?我们询问了几百名销售经理，想知道他
们是怎么理解“成功的销售教练”这个念的。
我们还特别问了他们对“教练”一词的第一想法。
他们用了如下词汇来描述，如榜样、合作、增加价值、沟通、指导以及支持。
很多人将“教练”描述为导师或家长，或许会严厉要求，但却相信销售员，并能帮助销售员取得成功
。
比较一下他们描述“老板”这一概念的用词——控制、权威、头衔、权力、职位、地位、命令等。
根据韦氏词典的定义，boss作名词是指“有权指挥员工的人”，作动词则指“发号施令”，也就是命
令人“做这、做那”。
回想一下你遇到过的最好的老板，你们的关系是同事对同事，还是领导对下属呢？
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编辑推荐

《完美销售教练:销售经理绝对提升指南》中国品牌第一人倾情点评解读，纽约时报纪时报畅销书《完
美销售》作者经典力作，增添大量中国实战案例，本土化全面升级，上千家企业正在实施的销售教练
执行读本，全新打造教练型经理，行动手册。
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