
第一图书网, tushu007.com
<<销售主管实用手册>>

图书基本信息

书名：<<销售主管实用手册>>

13位ISBN编号：9787509604014

10位ISBN编号：750960401X

出版时间：2009-1

出版时间：经济管理

作者：李笑

页数：1002

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：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<销售主管实用手册>>

内容概要

销售是企业生存与发展的重要因素，它关系到企业的生死存亡。
而销售主管在其中的作用是举足轻重的。
销售主管既是一个战略家、销售大师，也是联系销售队伍与公司管理层的纽带。
由于销售市场千变万化，销售主管必然面临许多挑战。
那么，如何处理好这些挑战，从而把挑战变成个人成功的机遇，最终成为优秀的销售主管，这是销售
主管认真对待的一个难题。
为此，编者编写了这部《销售主管实用手册》，本书定位于销售主管人群，目的在于告诉销售主管相
关的知识，使其更好地掌握销售业务和销售管理，更好地发挥潜能，带好销售队伍，创造业绩，为企
业服务，从而使个人得到提升。
     本书是销售主管的良师益友，是销售主管提高其业绩及个人能力的最佳读本。
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章节摘录

插图：3．确定最恰当的时间“主管，我还要回去与一个重要的客户见面，您看能不能谈得稍微快点
。
”很多主管在进行面谈时，常常会遇到类似的情景，为什么会这样呢？
主要是因为考核面谈的时间确定得不恰当，管理者总是一相情愿地根据自己的情况来确定时间，从不
考虑员工的情况。
但是面谈是个双向沟通的过程，应找个双方都比较方便的时间来进行。
（1）选择管理者和员工都空闲的时问。
如果在面谈时间又安排了其他事情，在面谈时就很难集中注意力。
（2）尽量不要选择接近下班的时间。
因为在此段时间，员工通常归心似箭。
（3）管理者应选一个自己可以全身心投入到面谈中的时间段。
这段时间忘却其他工作。
（4）由管理者提出的时间要征得员工的同意。
这样做一方面能使员工感到被尊重；另一方面可以确认员工在这段时间是否有其他的安排。
（5）计划好面谈将要花费多长时间，这样有利于安排好手头的工作，给绩效面淡留下足够的时间，
也可以对绩效面谈的时间有个总体的把握。
4．选定和布置面谈的场所为了更有效地进行面谈，就必须要选择一个最佳的场所。
最理想的面谈地点是在中立性的地方，是远离办公室的中间地方，特别要远离电话。
还有一点需要提醒你：办公室的门要关好，不要让别人看到里面进行的面谈过程。
要进行有效地面谈，仅仅选择最佳的场所还远远不够。
场所的布置尤其是桌椅的摆放对面谈双方，尤其是对下属的心理影响是不容忽视的。
距离太远，沟通双方无法清晰地获得信息；距离太近，又会使对方感到私人的领域受到侵犯，造成一
种压抑感。
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