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《如何打造营销团队》

内容概要

知名销售培训师精心力作，提高团队绩效的实战攻略。

　　现代企业的营销已不能靠单打独斗的个人英雄主义，更要强调发挥团队的精神，建立群体营销意
识，及时满足顾客需求，提升销售工作效率。但是，如何管理好营销团队，更好地整合团队营销资源
、发挥团队营销的战斗力，如何提高营销人员自身的专业素质和技能等一系列问题，却时常困扰着我
们广大的基层营销人员及其管理人员。
　　本书作者围绕着上述问题，分别从营销管理的概念和现状、如何构建和管理销售团队、销售团队
的绩效评估和例会制度、如何快速提升销售人员的专业素质和技能、销售人员的有效培训途径等方面
，阐述了打造一支高效率、高绩效的营销团队所必须要做的工作，对于基层营销管理人员和销售人员
快速提升销售管理能力和销售技能，具有很好的借鉴和帮助作用。
　　本书重实用、重方法，注重经验的提炼和总结，适合于企业营销经理、人力资源经理，特别是销
售部门的基层主管及广大的销售人员阅读使用。
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作者简介

狄振鹏，工商管理博士研究生，高级营销管理顾问，资深专业营销训练师，2004年被评为中国“十大
杰出培训师”之一。曾任国际金融集团高级营销经理、培训经理，麦肯锡管理咨询项目推广经理等。
现任上海社会科学院高级顾问，上海交通大学管理学院培训中心培训师，复旦大学网络学院泰复学习
中心培训师，新加坡中华总商会管理学院授权讲师，出色财智杠杆训练联盟培训总监，北京时代光华
公司特聘高级讲师。
    服务的客户主要有：摩托罗拉、联合利华、西门子、平安保险、华泰证券等。
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书籍目录

自序总自检第一章 营销管理概念和现状  一、营销管理概念  二、销售管理现状第二章 如何构建和管理
销售团队  一、销售队伍的设计  二、销售队伍的管理  三、销售队伍的建设和运作第三章 销售团队管
理——选才、育才和激励  一、人员招聘  二、甄选人才  三、人员培训  四、员工激励第四章 销售团队
的绩效评估和例会  一、绩效管理  二、绩效评估  三、营销例会  四、早会运作第五章 快速提升专业素
质和销售技巧  一、销售高手的特质  二、销售人员的基本素质  三、销售人员的其他相关素质  四、专
业化推销流程第六章 销售人员的有效培训途径  一、培训辅导概述  二、职场实战训练技巧  三、陪同
拜访  四、个别辅导和电话辅导参考答案附录 工具表单
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章节摘录

书摘(六)控制销售管理的两大资源    销售管理的两大资源应当分别加以有效控制：    1客户资源    客户
资源所有权属于企业，必须牢牢控制在企业手中，而不能掌握在员工手中，否则很可能会造成个别销
售人员倚仗手中的大客户资源要挟企业的恶劣现象。    企业如何掌握重点客户资源呢?应该建立客户资
料档案。如果销售员用书面报表，则每天由行政文员将每位销售人员的客户资料和拜访情况及时输入
电脑，并分类分级管理；如果销售员使用电脑，则由本人当天录人，并开放自己的客户资料窗口，企
业可以通过使用CRM(客户关系管理)软件对销售工作予以指导，方便实用。    2销售人力资源    企业的
销售队伍绝不能是散兵游勇，必须要经过严格的选拔程序和足够的专业训练，使他们从思想观念到专
业技能上达到一个合格销售人员的基本要求，才能加人到企业的销售团队中。国内企业培养销售队伍
有搞人海战术和市场洗人法的习惯，就是从社会上招来的新人，未加以足够的教育和训练，就匆忙地
派向市场，美其名日在实践中锻炼提高；结果新人流失率很高，队伍士气低，企业人头费开支过大，
造成人力成本较高、队伍不稳定，形成销售队伍的恶性循环，这些都是不重视销售人力资源管理的结
果。    (七)销售管理体系    销售管理体系实际上就是公司给自己的销售团队制定游戏规则，从而管理好
销售团队，再通过销售团队控制好公司的客户资源，从而提高公司整体销售实力的一个完整的系统。 
  销售管理体系包括销售部门的组织结构形式、销售队伍的管理、销售的战略规划、薪酬结构等，一
个良好的销售管理体系可以形成优秀的企业团队文化，大大激发销售人员的积极性，提高销售工作效
率和质量。    销售管理体系包含五个层面，如图1—8所示。    第一层面是利润和销售业绩，这只是冰
山露于海面之上的一角，称之为可见的结果。开源节流、增加销售、降低成本，自然可以提高企业利
润。从第二层面到第五层面是冰山隐于海面之下的部分，称之为潜在的部分。    第二层面是客户关系
管理(CRM)，搜集、整理客户信息资料、满足客户需求，从而构建起满意的忠诚客户群体，自然而然
会给企业带来营业额和销售利润。    第三层面是销售团队的管理运作，分为个体和群体两类。个体管
理为人力资源管理，即选才、育才、用才、留才；群体管理则为销售队伍的建设，包括组织结构的形
式，塑造、协调和激励销售队伍，形成一支高效有战斗力的团队。    第四层面是基础管理系统，包含
会议、报表、沟通渠道、内部支持、财务管理、成本控制、决策流程、人力资源等企业管理的基础内
容，这是企业制定业务流程和游戏规则所必需的。    第五层面是企业战略目标，是所有体系的基石。
包括企业战略、共同愿景、共同的价值观、企业精神和企业文化。如果说，把销售管理体系的五个层
面比作一棵树的话，那么，第五个层面就是其根部，它提供充分的养料，促进销售管理体系建设得更
好。P25-27
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《如何打造营销团队》

精彩短评

1、这书根本不值得一读，写书的人存在着很大的忽悠成分，浪费时间。
2、作者的观点还是有一些值得参考的地方。
3、到货太慢，太慢，崩溃了
4、看过后，对销售团队有一定的了解，不过还是希望有实例
5、还可以,写的比较简单,如果能再对于细节细致一点就更好了,总体来说还是比较实用,对于管理的人
来说可以做一个题纲,如果对于没什么管理经验的人没多大用处
6、内容不错，就是例子太少了一点，趣味性加强一点点就更好啦
7、此书作者除了《如何成为营销高手》较为出众，其它书太一般了，这本书我看了三分之一就看不
下去了，较差。
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