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自序

签单再难，也能轻松拿结果

2019年，我把在“阿里中供铁军”学会的销售经验、工作技巧和销售

各个环节中的关键技术加以整理和提炼，著成了《销售铁军》一书。在

当时，我的初衷是让更多的想在销售之路上走得更远的人，得到真正的

帮助。

后来的事实证明我达到了目的，《销售铁军》甫一问世，便得到了

市场的广泛好评和许许多多销售人员、企业管理者的认可。这也让我沉

浸在广泛利他和充分分享的喜悦之中。然而新冠疫情在2020年的持续肆

虐，让一切变得扑朔迷离起来，疫情让市场形势和销售环境都产生了巨

大的变动。

三年来，受疫情影响，线下销售，特别是面向企业的线下销售变得

越来越难以实现，我们以往靠着大量面谈实现签单的机会也变得越来越

少。多年以前，我在东莞管理销售团队的时候，经常是和客户在一起一

边喝工夫茶，一边就把签单的事搞定了，然而疫情让人与人之间的接触

产生了距离，靠面谈营造的温情和融洽的氛围，是视频会议和云端给予

不了的，因此，很多企业在销售技巧上的规定动作和必要环节完成不

了，签单周期大大延长。这种最直接的市场活动变化，让销售人员和销

售团队顺利拿回结果的难度大大增加了。

需要指出的是，现在的签单难，难点不同以往。

拿我个人的亲身体会来说，在加入中供铁军之前，我在其他领域也

做过销售工作，在当时最大的感受就是，签单太难了，因为没有有效的
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方法和技巧，加入中供铁军之后，经过系统的培训，以及大量的实战，

我逐渐摸索出了销售工作中的一些方法和技巧，凭借这套方法，我实现

了人生逆袭。

然而在当下，疫情这个客观制约因素太过庞大，我们的销售人员即

便有具体的方法也没有施展的空间，不懂得如何对原有方法进行优化和

变通，进而导致企业的业绩逐渐下滑。

更为致命的是，在大多数人看来，疫情太过不可抗力，面对签单难

的时候，会更多地表现出“没办法”的态度，进而变得佛系、消极。这种

得过且过的态度，会让企业，特别是许许多多民营企业走向消亡。

《销售铁军》出版发行以来，一时间，许许多多企业老板和高管通

过各种渠道联系到我，希望在图书内容的基础上，对他们的销售业务进

行更深入的指导。令我感到惊讶的是，这些联系到我的企业，不只是一

些中小规模的民营企业，更有腾讯、京东这样的大型互联网公司，也不

乏宁波银行、太平洋保险这样的大型金融机构。

这其中最令我印象深刻的是宁波银行的董事长陆董，他通过我们的

微信公众号、抖音自媒体平台，几经周折才找到我。他们公司高管告诉

我，《销售铁军》一书对宁波银行的业务开展帮助非常大，他们要求全

国所有宁波银行360多个支行行长人手一本，并要求至少通读三遍。

不过，他们联系到我，可不光是为了表示对《销售铁军》的认可。

在他们看来，疫情带来了市场环境的诸多不确定性，所以他们要与我探

讨的是，以往的销售技巧和方法，是否在疫情的新环境下仍然有效，面

对新的形势，宁波银行该采取怎样的销售团队蜕变方式，才能在签单越

来越难的今天，闯出一条适合自己的路，让每个销售人员都能具备战斗

力的同时，凝聚成能打胜仗、善打硬仗的铁军团队。

我意识到，尽管《销售铁军》所讲述的内容，较为全面地告诉了销

售人员在签单、成交的过程中，要做什么，并具体阐述了该怎么做，但

是，我还没有把“为什么要这样做”“谁来整合销售团队这样做”等原理展
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现给大家。

在我国，大部分民营企业家，其实都是原始资本积累型的创业者，

甚至是草根出身，这就意味着他们的管理层几乎没受过专业的基层训练

和中高层辅导，因此，国内很多民营企业尚不具备销售团队管理体系建

设的能力。我想，这才是市场环境的新变化带来销售签单新的难点的根

本原因。

团队怎么搭建，管理者如何担当，增长战略怎么制定，战术如何分

解落地，训练体系如何搭建，以及如何靠制度加以保障，进而形成具有

要性、血性的铁军团队，才是当下众多企业和销售团队更应该着手研究

和重点攻克的难题。

于是，三年以来的环境变化，加之三年以来的自我沉淀和深度思考

过后，我认为是时候且有必要再为众多创业者、销售管理者以及销售人

员阐述一些销售管理方向的道理和内容了。《轻松拿结果》的目的就是

为了使销售管理者在全新的市场环境下少走一些弯路，更科学地带领团

队，更轻松地拿回结果。

在这本书中，我围绕着销售团队在实战中拿结果这个核心理念，以

管理者的视角，为大家带来拿结果的各种方法和理论。同时，书中还结

合了我在中供铁军带团队的真实经历，包含了很多具象的场景与案例，

可以帮助大家更深层次、更全面地理解关键的内容。

全书以如何在艰难的环境下实现销售签单为主旨，从销售管理者的

视角，重新定义和审视销售管理工作，传授方法，同时也更为侧重上下

同频的销售管理体系升级、上下同力的管理者对团队成员辅导能力的提

升、上下同欲的铁军军魂锻造，来保障企业业绩指标的完成。让管理者

懂得如何赋予团队更多的感性认知，形成强大的战斗力。

很多事情，总是仁者见仁，智者见智。

时代在变化，市场在变化，销售管理的模式和方法也在不断变化。

我相信这本书的内容可以给各个层级的销售管理者以及销售员带来实际
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的帮助，同时我也知道，任何方法和经验都不是千古不易、颠扑不破的

真理，但无论到任何时候，拿结果永远是衡量销售工作的硬性标准。

谨以此书作为和大家沟通交流的桥梁与纽带，希望各位销售人员在

以后的道路上，都能顺利地、轻松地拿到想要的结果。

6



前言

打造“同频、同力、同欲”的销售铁军

签单难度大、问题多，几乎是任何行业领域里的销售团队都面临的

问题。绝大多数销售团队，在今后的日子里，可以说没有什么“轻松

仗”可打了，所面临的将是源源不断的硬仗、恶仗。打这样的仗，还必

须要打赢，没有好团队不行，有了好团队，没有好体系仍然不行。那

么，企业怎样才能打造一支战无不胜的销售铁军呢？我们需要在销售管

理中寻找答案。

这些年，我遇到很多企业，上至老板和高层管理者，下至基层主管

和普通销售员，他们问的最普遍的一个问题就是，为什么销售现在这么

难？

难吗？很难。手忙脚乱自然漏洞百出，竞争对手随便推你一下，或

者新冠肺炎疫情稍有风吹草动，对你而言就是致命一击。

那么，难在哪儿？我发现，提出销售难这个问题的学员，几乎都是

在拿结果上出现了问题——他们的销售团队很难在计划时间内取得与销

售策略相匹配的结果。

难吗？不难。我想告诉你的是，销售其实并不难，重要的是，要先

学会科学的销售管理。你必须先明白销售团队现在面临着怎样的困扰，

知己知彼，方可百战不殆。

销售团队的存在目的就是拿结果。为了拿结果，我们就要建立团队

管理的有效手段，进而搭建科学的销售团队管理体系。在弄清楚这种递

进的层次关系后，我们就可以开始建立纲领性的、普适性的销售团
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队“心法”了。我为大家带来的做法是：分别从管理体系和人效提升的角

度、工作方法与制度保障的角度，以及团队气质打造的角度，打造一

个“同频、同力、同欲”的销售团队，让这支团队具备打硬仗、打胜仗，

并拿回结果的能力。

兼顾自身修炼与识人用人，让团队达到人效同频

销售管理的成熟，体现为管理者的工作到位。所谓工作到位，指的

是管理者既要在自身定位和管理方法的运用上下功夫，又要在识人用人

上起到决定性的作用，两者是相辅相成的。

识人和用人，实际上就是打造销售铁军的最基础工作。说通俗点，

管理者要筹谋如何搭建一个自己的团队，给自己的团队配备什么样的

兵。当然，管理者不可能一开始就能让自己的团队里全都是能征惯战的

精兵。打造一支人效同频的铁军，需要管理者会识人、用人，还要会留

住人。

同频的意思就是：在一个销售团队中，上至高层管理者、中层管理

干部，下至销售人员，他们思考问题的方式、日常工作的方法、看待和

处理问题的思维，都应该保持在同一个频道上，这样才能达到指令传达

有效、工作行为统一。遗憾的是，很多销售团队处在不同频的状态，究

其原因，主要有以下两点。

1.执行力断层

在很多销售团队中，经常发生下面的情况：比如，销售例会的精神

无法被员工领会，管理者的指令传达成为无意义的工作；再比如，团队

里的大多数销售人员不懂得如何撰写总结报告，他们每天报送的工作日

志管理者根本看不懂。
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这些频繁出现的日常工作中的问题，基本上都是执行力断层导致

的。执行力断层会让整个销售团队的工作长期处于疲于应付和首尾不相

顾的状态，这种情况下，企业的战略如何得以实现？

2.沟通失效

某个公司的销售团队负责人要发布一个关乎团队决策变动的重要通

知，但通知中的内容却无法高效传达给每一个团队成员。虽然所有团队

成员都在电话里笃定地回复“收到”“了解”，但第二天当管理者问及要如

何开展工作时，他们仍然一脸茫然，不知所措。

这样的现象，我称之为沟通失效。沟通失效，意味着管理失效。要

解决执行力断层与沟通失效的问题，将销售团队的管理体系调整至同频

状态，需要销售管理者从以下两个方面入手。

一是建立一套成熟而完备的人才管理系统。管理者要学会找到团队

中的中流砥柱，并对他们加以重点培养。与此同时，不论是新人还是得

力的老人，管理者还要有留住他们的办法。

二是学会有效沟通的方法。管理者能不能用对人，关键还在于同销

售人员的深度沟通；另外，对于走在“分岔路”上的销售人员，如何在他

们迷茫之际帮上一把，也是非常重要的提升人效至同频状态的手段。

定目标、给方法、建制度，让团队在创业绩上“同

力”

有了人效提升上的同频，管理者就可以在团队中施展自己的本领，

运用自己的管理工具，来为团队创造优质的业绩和结果。那么如果这时

没有拿回想要的结果，管理者就应该思考具体方法的问题了。
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我认为要在业务层面让团队取得蜕变，要通过目标的制定、方法的

辅导与制度的保障共同发挥作用，这就要求三者做到“同力”的水平。

目标的制定，展现的是管理者的领导能力。制定目标、执行策略，

促使目标增长，都需要管理者的领导力发挥作用。如何让销售团队的业

绩不断取得新的突破，并达到“今天的最好表现是明天的最低要求”，才

是制定目标的根本意义所在。

方法的辅导，展现的是管理者的辅导能力。把经过大量实践总结出

来的有效的销售方法总结成为工具，进而传授给销售人员，并加以正

确、合理地利用，是拿到结果的唯一途径。

制度的保障，展现的是管理者的监管能力。要按照制度打造出铁一

样的纪律，才能有铁一样的团队，而制度的制定和监督执行，既要具备

科学、有效的特性，还要有不断更新迭代与逐步完善的特质。

管理者与销售人员在心态上、意志上和士气上同欲

“上下同欲者胜”，这是《孙子兵法》里的制胜五法之一。一支军队

的将领和士兵能做到上下一心，就有更大的把握战胜敌人。一个销售团

队同样如此，只有上下同欲、目标一致，战略目标才能更快、更好地落

地。

上下同欲，有两点最值得思考，分别是结果欲和承担欲。结果欲，

指的是团队中的所有人要和企业有共同的目标愿景，形成利益共同体。

承担欲，指的是销售管理者必须有能力让团队成员一起来为销售工作中

的每一个结果负责。

同结果欲，共承担欲，是打造销售铁军军魂的必要条件。管理者需

要巧妙地将个人的梦想与团队的目标完美地结合，实现个人与团队在合

作中的共赢，由此形成强大的凝聚力。同样，管理者要善于整合团队，
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