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	销售管理者的角色认知
	一、 执行者
	二、 政委
	三、 教练员
	四、 规划师
	五、 布道者
	六、 激励者
	一、 传达企业的使命和愿景
	二、 执行公司的制度和决定
	三、 设计销售工作的标准和流程
	四、 打造自己的部门和团队
	五、 做好选用育留人的工作
	六、 达成既定的销售目标
	一、 官僚型
	二、 情绪化型
	三、 救火队员型
	四、 老好人型

