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《如何管好电话销售团队》全方位阐述了经理应该掌握的各项技能，同时贯穿大量案例
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分析和经典故事，深入浅出，使经理们能够迅速把握管理的关键点。管理是一项实践性
很强的工作，《如何管好电话销售团队》每一章都需要不断学习、思考、实践和总结。
它又是一个系统，不能孤立地看待每一个环节。只有将这些管理思想和技巧融会贯通，
才能真正达到专业的境界。

作者介绍: 

李宁，职业行为训练与绩效提升专家，中国实战派营销培训导师。

曾任职于百度、现代汽车、斯伦贝谢，担任培训总监、首席培训师等职，长期于一线培
训辅导电话营销团队。培训风格幽默风趣、轻松活泼。思路清晰、观念新颖，既有理论
高度，又能密切贴近企业实际，具有很强的操作性。

主讲课程有《电话营销团队管理》、《电话营销实战全情景训练》、《销售团队管理的
七件大事》等。

郑海燕，六年特区营销管理工作经验，四年营销培训工作经验。

先后担任大型培训学校副校长、国内知名连锁企业培训总监、国际知名互联网公司培训
经理等职。

对营销队伍管理特别是电话营销团队的管理有丰富的实战经验和独到的培训见解，培训
内容以实战分享为主，培训风格幽默，培训气氛活跃，所培训的学员许多已成为公司的
营销骨干。

主讲课程有《营销员激励》、《营销团队目标管理》、《打造高执行力营销团队》等。
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一本条理很清晰的书
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在看，看完再写。
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书评

第一次接触这本书的内容是在老大以前给我发的一个PPT上，那个PPT是杨明总监做的
，里面涉及了团队组建的几个阶段及培养策略，我觉得挺不错的，就暗自记在心中。后
来无意中在一所大学旁边的书店里看到了这本书，里面就讲到了团队组建的四个阶段，
再翻了下里面的内容，觉得挺好，...  
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