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内容概要

作为销售管理者的您是否常常会陷入这样的困境：明明你的销售人员已经很努力，但是业绩却没有显
著的提升；明明自己已经很用心地管理，但是销售情况却不能尽如人意。
是公司中的管理制度不合理？
是您的培训计划不够完善？
是业绩评估与激励方式没有切中销售人员的真正需求？
是您根本就选错了人？
还是您的管理方法没有达到“因材施教”呢？
本书将为您解决种种这类问题，助您打造无往不胜的团队。
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