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前言

　　序言　　本书提供给你一份循序渐进的训练指导&mdash;&mdash;如何去训练一支高素质且适应时
代要求的销售队伍。
无论你手下有多少位销售人员，也无论你身为公司销售经理还是销售训练主管，它都将帮助你的销售
人员提高销售业绩。
　　每当你的销售人员拜访客户、开会、受到表扬、批评或冷遇时，他们都在接受训
练&mdash;&mdash;但这种非正式的、甚至是潜意识的训练使得销售人员大都存在这样或者那样的问题
。
只有通过有计划、有组织的、全面而系统的训练才能为销售人员的进一步发展打下坚实的基础。
　　因此，优秀的销售教练对你的销售队伍非常重要：　　（1）赋予销售人员知识和信心，激发和
提高销售队伍的士气。
　　（2）建立更佳的客户关系。
　　（3）增强竞争优势，提高销售业绩。
　　仅仅随机或偶然的训练机会无法满足激烈的市场竞争对销售人员的要求，尤其是老资格的销售人
员更加需要通过系统的训练来完善自身的不足。
　　有效的销售训练应是一个计划得当且持续不断的过程。
本书给你提供一套实证技术&mdash;&mdash;用最少的时间和精力去开发和执行适于贵公司特殊训练需
求的训练计划。
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内容概要

　　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。

　　派力营销培训学院为中国各行业、各职位、各级别的市场营销人员提供线上和线下相结合的系统
、规范、实战的市场营销职业培训，并为参加培训的学员提供优质工作机会，做中国市场营销人员终
生的良师益友。
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章节摘录

　　从上述分析可知，实地训练与岗外训练具有极大的互补性，未来企业只有把两种训练方式有机地
结合起来，充分发挥各自的优势，才能收到令人满意的训练效果。
同时使所有销售人员都有相同的进步是不现实的。
针对这种情况，企业只有根据个人的不同情况，采用针对性的训练方法，才能使每位销售人员能以自
己的步调进步。
　　每位销售人员都有不同的个性、经验、欲望，因而知识、技术的学习能力也各不相同。
而销售人员的能力需要通过其个人的性格、魅力、对于销售的态度或意愿、以及知识与技术等因素的
综合调和，才能发挥出来。
一致性的集体训练绝对无法充分开发销售人员的潜能，只有个性化的训练计划才是销售人员训练的发
展方向。
　　另外，在一致性的集体训练中，训练销售人员的真正目的并不能达成，所以需要在了解每位销售
人员的希望、要求的基础上，再依据具体情况进行训练。
近年来，发达国家出现了一种以多数人士为对象，同时能实现个别训练的&ldquo;程序教育&rdquo;，
此训练方法是一种能广泛运用在一般情况下的训练方法，不只限于销售人员训练，但在销售人员的训
练中取得较好的效果。
　　&ldquo;程序教育&rdquo;的原文是&ldquo;Programmed instruction，可译为&ldquo;依照顺序的指
导&rdquo;。
也就是对学习者以预先设定合理的、且符合逻辑顺序引导的学习方法，而引导学习者的是&ldquo;程序
式学习计划&rdquo;（为使学习者达成一定目标行动的有顺序的程序）。
　　巴斯（B&middot;M&middot;Bass）与佛恩（J&middot;A&middot;Vaughan）合著的&ldquo;The
Manahement，0f Learning&rdquo;对此说明如下：　　&ldquo;程序教育不是解.决训练的万能药，但此
训练方法现在受到很大的关注，而这正是因为此方法具有若干重大优点。
　　程序化教材在学习课程的某个特定时期，能使受训者整理自己面对的题材，以积极的姿态加以处
理，在完成学习课程与增加积极性的任务上，较其他训练方法更富有成效。
　　&hellip;&hellip;
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