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内容概要

　　销售部是企业市场营销工作中满足市场需求的重要部门。
企业在面对市场需求的时候，需要利用销售的手段满足市场的需求。
但由于市场的需求方式、需求形态多种多样，也就造成了企业在销售行为的形式上、销售形态的管理
上存在着不同的差异性。
销售部门的成立与管理需要注意的是根据市场的形态制订相应的销售策略，而相应的策略达成也需要
与之相匹配的管理形式才能实现。
《销售部》这本书，就是阐述在不同的市场状态下、不同的市场阶段中如何因不同策略对应管理形式
的问题，也就是说企业因不同的市场条件制订不同的策略，而不同的策略对应不同的管理形式。
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刘永炬，中国科技协会注册高级管理咨询顾问。

　　中国广告学会学术委员会委员。
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　　中国市场总监、中国营销总监、国际
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章节摘录

　　有些渠道很长，也有些渠道很短，这些长短不一的渠道方式是由产品概念、市场购买频率、产品
的市场成熟度决定的。
一旦产品进入渠道，面临的这些因素都可能会影响到渠道成员对市场的判断，也会影响渠道成员的积
极性。
所以，渠道促销的目的就是要发现渠道成员在哪一级出了问题，然后就在那一级进行促销，有时甚至
要在渠道的前端一级或者后端一级进行促销，形成对该级经销成员的拉动或者推动，目的都是为了使
渠道能够顺畅地把产品有效地送到离消费者最近的距离。
渠道促销一般情况下有以下一些目的：　　·拉动渠道尽快进货的促销　　·让渠道帮助囤货的促销
　　·让渠道尽快出货的促销　　·让渠道一次性进更多货的促销　　·让渠道利用年节抢占更多份
额的促销　　·让渠道在旺季来临前增加终端力度的促销　　·让渠道配合企业的品牌提升进行铺货
的促销　　（二）什么是消费者促销　　消费者促销，就是针对消费者的促销，这里说的促销有很多
种类型，最主要的是针对消费者的销售促进行为，也就是让消费者的购买决策加快的一种促进行为。
　　消费者在购买产品时，不同的产品其购买决策方式是有区别的，所以，企业要根据这些区别，考
虑采取什么样的促销方式更适合。
一般情况下，企业的促销行为主要是推广行为当中的广告行为及旺季来临时、年节期间的终端促销活
动。
　　消费者促销一般情况下有以下几种目的：　　·淡季进入旺季时促进本企业产品旺季需求指数增
长的品牌广告促销　　·旺季来临时的产品附加值促销　　·年节来临时的选择性促销　　·旺季转
淡季时促进信心指数增长的广告促销　　·利用事件的机会促销　　⋯⋯
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