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《销售经理的22条军规:如何带出高绩效的销售团队》内容简介：销售管理实战派专家
仲崇玉“做自己的教练”系列又一力作。作者以自身在医药行业营销与销售管理上近20
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年的丰富经验为切入点，全面揭秘销售管理过程中在团队建设、改善沟通、提高业绩、
危机应对等四大方面的行动方向，可谓是一套解决销售团队管理困惑的开山密码和深刻
题解。

在书中，作者针对“如何带出高绩效的团队”提出了22条简单实用、切实有效的行动建
议，系统性地回答了“销售经理究竟应该管什么”；同时以自己特有的深刻洞察与思考
，开创性地指出销售管理者应转变思维，学会向方法要业绩。

国内销售管理实战派第一书。任何一个希望将来做到销售经理的销售人，都可以从这套
管理动作中找到有效沟通的切入点；任何一个希望更好地管理销售经理的高阶经理人，
也可以找到与之有效互动的“把手”；而对于一个销售经理，则会了解到自己究竟应该
如何管理好一线销售人，带出高绩效的团队。

海报：

作者介绍: 

仲崇玉

医药营销和销售管理实战派专家，思谟医药营销咨询机构首席顾问。

拥有18年医药营销和管理经验，曾任荷兰欧加农（现默沙东）中国销售经理、亚太地区
营销副总监；诺华集团山德士制药市场总监；新加坡淡马锡投资的英维达公司市场与销
售总监，以及法国爱的发制药公司中国总经理

畅销书《做自己的教练：医药代表的五把利剑》作者。在《销售与市场》杂志发表过系
列文章。多次应邀在国内、国际行业峰会上做有关“中国医药市场准入”“医药营销销
售团队的建设和管理”等方面的演讲。
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管理

营销

商业

医药

经管励志

已经买

京东畅读

评论

非常棒的书，推荐阅读。成长性公司的管理者大多不是那么训练有素，仅凭自己的经验
，这本书的经验值得借鉴。

-----------------------------
带队打仗，和自己冲上前线打仗，需要的是截然不同的思维模式，本书实践经验丰富，
建议实际，为我面对新的挑战打好基础。这是一条没有尽头的路

-----------------------------
逻辑性好差的一本书啊，读不下去...只快速把所有章节的标题看完了...

-----------------------------
能感觉的出作者有丰富的实战经验，缺点是逻辑很差和讲了一堆大道理，关键是具体怎
么做？涉及甚少，适合新手阅读。

-----------------------------
非常低调的一本书



-----------------------------
可以看出作者在销售领域非常有经验。优秀的销售经理需要很多实际经验的历练，我能
够通过本书体会到销售工作的复杂性。同时本书也传达出这样一种观点：销售是可以学
习的，是有一定依据可寻的实践科学。但仅就本书内容来讲，行文冗长，干货少。很多
时候内容过于空泛，不具有可实施性。推荐平时无事的时候快速浏览，或者在实际工作
中遇到困惑用以参考。

-----------------------------
很适合销售管理小白学习

-----------------------------
仲老师非常经典的书籍，虽然我不是医药销售行业的，但是读此书依旧有很大收获，每
个章节写得非常详细。

-----------------------------
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书评

这半年看了很多书，而且看完一本就立马去看下一本，走马观花似的，今天整理柜子的
时候，发现高高的一摞书。突然间告诉自己千万不要陷入了为了看而看的误区，千万不
要贪多求全，而是丢掉书之后，应该有些自己的东西，能够用自己的语言来讲述书中的
闪光点，学以致用才是最终的目...  

-----------------------------
销售经理的22条军规_下载链接1_

http://www.allinfo.top/jjdd
http://www.allinfo.top/jjdd

	销售经理的22条军规
	标签
	评论
	书评


