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前言

蓦然回首，我已在一线市场历练搏杀近二十年，从莽莽撞撞地推销，到小聪明似的“耍心眼”，再到
理性地分析，直至重新归零学习；从设计流程到逻辑架构，从个人英雄到打造团队，从带领团队创造
奇迹、勇夺冠军，到批量复制、培养团队干部，再到跨行业复制和辅导销售团队，这一切勾勒出了我
的营销成长轨迹：从无序到有序，从零乱到系统，从个人到团队。
很多经理人和我有类似的经历，并且今天还在反复摸索，对此我颇有感触。
目前，图书市场中讲销售技巧的书籍很多，但谈销售管理的却不多见。
其实，许多企业都需要销售管理方面的帮助。
而这些年，受惠于我的同事、领导还有老师，我在销售管理方面积累了一些心得、方法，现在我把它
们写下来与你分享，以期帮你打造一支坚不可摧、勇夺目标的销售铁军。
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内容概要

做销售，业绩是王道。
在竞争惨烈的市场上，销售主管如何“带兵打仗”?那些步入高绩效发展轨道的企业到底有哪些特别之
处?有没有一套打造“销售铁军”的操练方法?    “把未经培训的销售人员投放到市场，是替我们的竞
争对手投放了一群‘职业杀手’，把我们潜在的客户都杀掉了。
”陈震凝练近20年的市场搏杀经验，近500家企业的销售团队指导实践，总结出了提升团队业绩的培养
模式：不是局限于对销售人员进行简单管理；而是对他们进行科学地指导和训练；不是只停留在基本
技能、相关知识的灌输，而是真正让销售人员具备独立工作的能力，快速提升工作绩效。
    抢占市场，拼的不只是技巧，还有销售团队的管理艺术。
《铁军式营销》为企业管理者，尤其是销售经理如何对下属进行选择、训练和指提供了理论框架、实
用模型，具体做法及典型的成功教练的案例，帮助你打造一支攻无不克、战无不胜的销售铁军。
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作者简介

陈震，史上最牛的实战派营销专家
    澳大利亚巴拉瑞特大学工商管理硕士；
    上海交通大学客座讲师；
    香港华人国际商学院领导力课程特聘教授；
    《赢家大讲堂》电视网络教学栏目特约讲师；
    盛世影响力教育训练集团“高管飞鹰训练营”和“新兵训练营”创办教练；
    近20年市场销售团队管理经验，擅长团队管理、销售团队的训练辅导；
    为数百家中外大中型企业授课培训，做专项辅导咨询，被安利(中国)公司，分众传媒集团公司等多
家跨国企业常年特聘销售谈判讲师。
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书籍目录

推荐序自序Part　1　选对你的兵  销售人员甄选心法    我们需要怎样的业务员?    如何让优秀业务员留
下来?     面试时的提问技巧    参销售人员胜任力的360°评估 　销售人员的四大评估标准    成功销售人
员的共同点    销售铁军的军魂    没有不可能        赢的信念    在行动中求完美　强兵之前先强将    超越名
利的使命感  　不信邪的人  　拒绝“吃套餐的干部”  　做好事业的取舍　销售骨干的储备和锻造  　
要改变员工，先改变自己  　标准的力量  　关键干部与后备骨干  　提升执行力的有效方法  　三招打
造销售骨干培养模式  　将军是打出来的Part　2　打造销售铁营盘　销售人员战斗力的根源   　识别“
三个一样”  　“我要做”与“要我做”的颠倒之道  　如何激励没有目标的员  　怎样分析销售人员的
需求?  　追求快乐，逃离痛苦  　惩罚多一些，还是奖励多一些?　非金钱激励法  　用职业发展规划来
引导  　提供学习再造机会⋯⋯Part　3　销售铁军制胜谋略
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章节摘录

销售人员的专业知识讲的就是对产品的认知度，他对公司的产品和技术能掌握到什么程度？
对客户的行业理解度有多高？
是否善于做计划书和制订方案？
这些都是考察专业知识领域的关键点。
假如最高分是10分，他可以达到几分？
我们可以评估员工在这个层面的表现如何，是需要改进，还是尚可，或者表现很好？
他在哪些方面可以做改进？
有效的销售技巧除了专业知识方面的考评，还要考察销售技巧。
在这个过程中，需要明确几个概念：·做过业务的人和做得出业务的人一样吗？
当然有很大的不同。
所以，管理人员或者业务经理在面试的时候千万不要陷入这种误区：一看履历上写着曾经做过两年销
售，就认为可以把他招聘进来，其实你最终会发现，在两年的销售期间他可能业绩是最差的，甚至都
没有出过业绩；而看到另外一个人没有做过业务，就判断这个人做不出业务。
做得出业务和做过业务是两回事，千万不要单纯以经历去判断所有的一切。
因为，销售的经历并不代表他的销售成绩。
·是都招老业务员好，还是都招新业务员好？
我在讲课的时候，很多学员跟我交流：“陈老师，我想问一个问题，我组建业务团队是都招老业务员
好呢，还是都招新业务员好？
”我问：“老和新的标准是什么？
”
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媒体关注与评论

一套过硬的销售管理体系绝不可能一蹴而就，陈震近二十年的市场搏杀经验足以让你放下疑虑，认真
研究，并真正引入到自己的销售管理体系中，你会欣喜地看到它提升团队业绩的威力。
　　——盛世影响力教育训练集团董事长 易发久本书讲透了销售团队的三个关键环节——组、练、抓
，道尽了打造销售铁军的实战韬略。
　　——中国营销实战专家 孟昭春陈震是我们分众传媒的特聘老师，为我们集团销售团队的打造和业
绩的提升贡献良多。
　　——分众传媒集团公司董事长 江南春做企业不能单纯依赖明星员工，如何通过合理的训练，提升
销售团队的人均业绩，是促进销售团队成长、推动企业发展的关键点。
《铁军式营销》为我们提供了一套完整的训练模式，直接应用，可以起到立竿见影的效果。
　　——北京意风家具有限公司董事长 温世权认真实践本书中的方法，就能登上业绩提速的“动车组
”。
陈震老师毫无保留地将多年的管理实践经验呈现出来，以期帮助更多的企业提升业绩，这种精神非常
可贵。
　　——上海美申环境设施设备有限公司董事长 王涤平
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编辑推荐

《铁军式营销:打造高绩效销售团队》：陈震服务过的客户：强生（中国）、富土通、阿里巴巴、分众
传媒、蒙牛乳业、胜利油田、东——方航空、虹桥机场、恒安集团、生命人寿、平安保险、太平洋保
险、四川长虹、江南重工、上海航天设备总厂、TCL集团、三一、电子第一研究所、山东建设勘察院
、上海电信、浙江电信、上海徐汇区政府、建行上海分行、工行上海分行、江苏银行、一汽锡柴、浦
东煤气、三门核电、罗莱家纺、镇海炼化、永乐电器、世纪联华等近500家。
销售经理最不愿竞争对手看到的商业奇书。
三招二十一式，招招实用，式式见效。
提速3倍业绩的销售动车组。
分众传媒集团公司董事长，江南春倾情推荐。
世界500强，最受欢迎的西点课程。
三招二十一式，打造你的销售铁营盘。
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