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内容概要

销售团队的薪酬设计，ISBN：9787505399990，作者：（美）大卫·J.·西克海利（David J.Cichelli）著
；王天，谢子力译；王天译
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作者简介

大卫·J·西克海利，在薪酬设计方面具有20余年的从业经验，服务对象包括嘉信、联邦快递等世界知
名企业。
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精彩短评

1、这是我看过的针对性最强的专业书，McGraw-Hill值得信任。
不建议初学者读，适用于在C&amp;B领域工作过一段时间后，需对工作经验系统整合的人。
2、这本书从理论和案例上感觉不错，还是比较实用的
3、有挺多实操性的介绍，挺好的，对工作有一定指导意义。
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