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前言

如果你对商业有所了解，你就会知道以下这些事实：    1．一切始于营销与销售。
    2．直到有人卖出东西时，才会有事情发生。
    3．没有产品好到不用做任何营销就能卖出去。
    4．如果说“更好的捕鼠器”理论曾经正确过，那么现在已经不正确了，而且以后再也不会是正确的
了。
    今天取得成功的公司以及未来可能会取得成功的公司，都是在销售推动下的公司。
这些公司的领导者都知道公司需要达到并超越销售引爆点，他们每天都在朝这个方向努力，绝不会放
过任何一个机会。
    不受销售推动的公司不会持久。
不管你是卖热狗的，还是像沃尔玛或微软那样的商业巨头，都是如此。
事实上，即使远非行业的领头羊，你也必须不断创新，并把这些创新成果推向市场。
    多数企业家在创新方面没有问题，这是企业家的天性。
但很多企业家(其实很多人都是如此)却在公司销售方面存在问题。
    我们决定写这本书的一个主要原因是要传播这样一种理念：“销售”不只是两个字。
这些年来，销售在很多地方都有不好的名声，有时这种名声确实事出有因，但我们也知道，销售是一
种值得尊重的职业，是商业成功的必然行为。
的确有些销售人员技能不足，有些销售人员的道德准则值得怀疑，但这些说法可以用于任何一种职业
，因为这些都是人性使然。
但是，这不足以成为阻止你努力带领销售团队达到销售引爆点的理由。
相反，它应该激发你在自己的行业中打造出最有成效、最专业的销售队伍。
    不过，我们在这里还必须强调，这不是一本介绍怎么做销售的书。
我们会讨论基本的销售技巧，但这种讨论是在用对人、培训充分、管理到位的大背景下进行的。
如果你聘用的人不适合你的产品、公司及其文化，不管有多么娴熟的销售技巧，他们都不可能成功。
如果你未能有效管理自己的销售团队，他们也发挥不出最大的潜力。
如果公司没有一个支持销售并积极寻求消除障碍的销售文化，产生收益将会非常困难。
但是，如果你按照本书中我们列举的策略进行招聘、培训和管理，你就会拥有一支无往而不胜的销售
团队。
    我们要特别强调一点：这十五个策略是相互影响、共同作用的。
要想达到销售引爆点，你需要理解并应用所有的策略。
这不是一个供人随意选择的菜谱，你不能只选择那些你认为容易的策略，否则，你或许能看到销售人
员的微小进步，但却无法达到销售引爆点。
你要做的是全心投入，把十五个策略都付诸实践，唯有此你才会看到自己的销售一飞冲天。
    我们曾经一次又一次见证这种非凡的成绩，其原因很简单：《销售团队管理实战密码》中的所有策
略都有坚实的原则做基础，所以它们不受时间限制。
市场可能变化，技术也会改变，但这十五个策略明天依然可行，甚至几十年以后也不会过时。
    现在就与我们一起踏上这次风光无限的旅程，看看我们如何带领你的公司走向销售引爆点，相信你
一定会收获颇多。
    JK．哈里斯    理查德·D．狄克森
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内容概要

　　今天取得成功的公司以及未来可能会取得成功的公司，都是在销售推动下的公司。
这些公司的领导者都知道公司需要达到并超越销售引爆点，他们每天都在朝这个方向努力，绝不会放
过任何一个机会。
　　不受销售推动的公司不会持久。
不管你是卖热狗的，还是像沃尔玛或微软那样的商业巨头，都是如此。
事实上，即使远非行业的领头羊，你也必须不断创新，并把这些创新成果推向市场。
　　多数企业家在创新方面没有问题，这是企业家的天性。
但很多企业家（其实很多人都是如此）却在公司销售方面存在问题。
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章节摘录

版权页：IMPACT销售系统的规则非常简单：1.不要跳过任何步骤。
按照系统设计的步骤进行。
这些步骤体现了经过验证的研究成果和逻辑，一旦跳过某个步骤或改变原来的顺序都可能产生负面影
响。
2.每个步骤都按要求完成。
这样做可以防止销售人员和客户进展太快，避免漏掉很多重要细节。
3.确保你和客户同步。
你可以通过客户的反应来判断他是否与你同步。
如果不同步，销售人员就要负责把情况弄清楚，然后回到同一进程。
那么，是否有这样的时候，即你违反了其中的一两条规则，但还是把生意做成了？
这种情况确实存在，但几率很小。
例如：如果客户一开始就告诉你，“我很熟悉你们的公司和产品，我想从你们这里采购”，那么你就
不用再去弄清楚客户想要什么，也不用去证明你的产品确实能满足他的需求。
但多数情况下，你还是应该完成每一个步骤，因为当你觉得没有必要的时候，客户可能觉得很有必要
。
他们一般在完成所有步骤以后才会购买，这样他们才会对自己的决定不后悔。
所有的买卖双方，中间都存在着一道看不见的感觉屏障。
多数人在面对销售人员时都会有一些不愉快的情绪，有些人在对待销售人员时多少怀有些敌意或不信
任，这就产生了一道对抗的屏障。
还有些人则视销售人员为小商小贩.根本不屑一顾，冷漠至极。
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媒体关注与评论
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编辑推荐

《销售团队管理实战密码:15个策略教你打造最牛销售团队》编辑推荐：如何招聘最适合的销售人员，
如何培训才能最有效，如何管理才能打造最牛销售团队？
招聘-培训-管理，给销售经理的完美解诀方案。
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