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《团队作战》

内容概要

《团队作战:成功销售经理的实用指南》揭示了成功的管理销售经理通过管理和领导一个愉快且有热情
的团队而不断获得成功经验和秘诀。
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作者简介

作者：(英国)约翰·汉弗莱斯 译者：邓子梁 等
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《团队作战》

书籍目录

序言第1章 识别销售经理的角色理解职责承担责任赋予的权利角色分解做正确的事情避免错误案例研
究问题与解答习题第2章 计划战略计划策略计划确立绩效标准确立行为标准问题与解答习题第3章 组织
并控制你的团队组织你的销售团队组织销售区域控制你的销售团队问题与解答习题第4章 领导你的团
队领导是一种管理技巧选择适当的领导方式问题与解答习题第5章 招募你的团队招募的需要合适的工
作以及适合的人选吸引适合的人员举行工作面试做你最后的选择问题与解答习题第6章 管理培训和开
发培训的作用理解初始培训的重要性入门训练的要素组织正式的培训现场培训在销售会议上的培训培
训自由销售人员问题与解答习题第7章 激励你的团队理解激励识别需求满足需求提供激励创造舒适的
环境问题与解答习题第8章 管理销售会议最近的一次内部销售会议为什么要举行销售会议计划销售会
议执行销售会议问题与解答习题第9章 管理销售预测和预算什么是销售预测如何预测什么是预算计划
预算问题与解答习题第10章 管理展览会展览会的作用计划展览会管理展览会上发生的事件任务报告问
题与解答习题第11章 管理推销活动要有清晰的目标利用媒体广告使用非媒体推销方式问题与解答习题
第12章 管理不同类型的销售团队管理仅仅支付佣金的销售人员管理代理商管理合约销售人员管理电话
销售团队管理零售销售人员为你的公司选择合适的销售团队问题与解答习题一些最终的思考附录：你
的行为合适吗?习题的提示答案术语表　一些有用的地址　译者参考文献
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《团队作战》

编辑推荐

本套丛书是最实用的管理能力训练译丛，本套丛书共有《与狼共舞——学会与“棘手人群”打交道》
（第二版）、《团队作战——成功销售经理的实用指南》（第二版）、《快马加鞭——提高员工个人
绩效的七步法》、《训人有方——团队内训自助手册》和《转怒为喜——提供最出色的顾客服务》（
第二版）。

Page 5



《团队作战》

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:www.tushu000.com

Page 6


