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前言

易发久是我的忘年之友，也是我众多弟子中最有德、有识、有才者之一。
一个老师最大的骄傲就是培养出让自己敬佩的学生，如今我可以无憾地说，我就是那个最幸福的老师
。
发久聪明睿智、勇于探索、善于创新，常常让我赞叹、欣慰，在业内也是有口皆碑。
我自与他相识、相知以来，亲见他出版了一本又一本专著，主持了一个又一个培训盛会，结识了一代
又一代才俊，培训了一批又一批学员，一次次将中国的培训事业推向高潮。
可以肯定地说，没有发久，中国的培训也会大踏步发展，但一定会落后一两年。
不要小看这一两年时间，在周围环境瞬息万变的时代，也许落后一步就要追赶几十年。
所以，发久对中国企业的发展，可以说是有功德的。
我是中国“文革”后最早从事培训工作的人之一，早在1977年就倡导并创办了全国第一所民办大学，
在1986年又创办了全国第一个MBA班，亲眼目睹了中国培训业30多年的发展。
我百感交集，既欣慰喜悦，又惋惜痛心。
欣慰的是，越来越多的企业已认识到了培训的重要性，而且提供培训服务的公司也越来越多；惋惜的
是，大部分培训没有达到预期效果，许多培训公司只是昙花一现即告凋零。
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内容概要

本书针对多数销售经理高效管理团队的问题，为销售经理提供销售准备、客户接近、产品说明与展示
、交易缔结四大攻略，有助于销售经理迅速了解销售员具体的工作情况，准确把握“盯人”的关键点
，打造一支由销售专业高手组成的明星销售团队。
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攻略一 帮销售员做好万全准备——销售准备攻略 　第1章 让销售员“金玉其里”——内在素质培育 　
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章节摘录

插图：1.1.2塑造销售员乐观的心态许多人都有这样一种认识：成功人士比普通人更快乐。
一些没成功的人认为，因为成功人士成功了，他们创造了价值，拥有了财富、名声，受人尊敬，所以
他们才快乐。
在培训中，销售经理应该让销售员明白，这种想法是错误的。
成功者不是因为成功后才乐观、快乐的，而是因为他们的乐观、快乐吸引了许多能帮助他们的贵人，
才使他们获得成功的。
乐观对每一个人都非常重要，对销售员尤其如此。
没有任何客户会向一名垂头丧气、脸上写满不幸、痛苦的销售员购买产品，除非他打算施舍。
相反，乐观的销售员如一块磁石，吸引着他接触过的客户，使这些客户愿意与其交往。
美国心理学教授马丁·沙里曼在研究乐观心态对人的重要性时发现，对保险公司销售员来说，第一年
乐观销售员的业绩超出悲观销售员的21％，第二年超出57％。
在一次次遭受拒绝后，悲观销售员可能在潜意识里认为“这一行我干不了，一张保单都卖不出去”；
而乐观销售员会时刻告诫自己“可能我的方法不对”，或者“不过是碰到几名情绪不佳的客户而已”
。
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后记

影响时空管理丛书历经无数的风雨和坎坷，今天终于与广大读者见面了。
此刻，这个团队中每一个人的内心无不充满感激与感恩。
在三年多的时间里，就是他们，以舍己的精神和任劳任怨的态度，确保了这个浩瀚工程的按时完成。
这期间他们遇到过多少麻烦、走过多少弯路、面对过多少痛苦，恐怕只有他们自己知道、只有时间可
以证明。
但从他们激动的泪水中可以看出，他们是无悔的，也是幸福的。
为此，我应该向这些伙伴深深鞠躬！
在研发过程中，最大的瓶颈就是书中涉及成千上万的实战案例和管理工具。
正当我们陷于危难之时，是许多无私的兄弟企业向我们伸出了援助之手。
对于这种雪中送炭般的情谊，我们除了牢牢记住，还要在未来的日子里将它转换成一种成长的鞭策。
我们知道这些真实的案例和工具是用心血和数不清的金钱换来的，是无价的，所以我们必须像珍惜自
己的眼睛一样珍惜它，像尊重自己的生命一样尊重它！
当然，我们更要感谢那些指导者、引路人。
各种形式的碰头会、研讨会多达59次，莅临会议现场的320多位学界专家、培训专家、企业高层管理者
毫不保留地奉献出了自己在教学与管理实践中的精髓。
正是这些精髓的融入，使本套丛书更充满活力，更具实战性、系统性。
在本套丛书的编写过程中，我们参考了数以万计的业内同人的学术著作，因篇幅所限不能在此一一署
名表示谢意，但我们已将这些人的名字铭记在心！
我们默默地工作，一方面要以这些人为榜样，另一方面则要做出成绩以示报答。
我觉得人生风雨过后的豁然是那样弥足珍贵，或许就因为有了这些人的激情呼唤，才激励着我们去寻
找生命的价值！
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媒体关注与评论

销售经理系列注重实战，工具多，方法多，案例多，对于刚上任的销售经理来说，具有启蒙老师的作
用。
  　　——北京五度欧润食品有限责任公司 吴霞  这是一部使销售人员实现从菜鸟到大侠完美蜕变的宝
典，也是希望从事销售培训工作或者在公司负责销售管理的朋友们必备的一部销售“康熙字典”。
  　　——中旭教育集团苏皖大区总监 李宁  影响时空管理丛书具有很强的操作性和很高的应用价值，
是一套不可多得的工具书。
  　　——国家人力资源和社会保障部中国人事科学研究院副院长 吴德贵  团队以人为本，目标销售依
控而攻。
销售经理系列具有工具化、本土化、实战化、系统化的特点，是销售团队管理的点睛之作。
  　　——北京网势广告有限公司销售总监  于玲杰
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编辑推荐

《销售人盯人:销售经理对销售员在岗培训的4大攻略》：工具化、本土化、实战化、系统化，让您的
职业生涯从此发生实质性改变。
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