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内容概要

　　《销售管理实务》立足销售管理的工作背景，紧扣销售管理人员所需的知识、技能和态度，采用
任务驱动模式，设计了饭店、人寿保险、日用消费品、机械制造、服装、卫浴、汽车、电器、太阳能
、工程设计等行业的销售管理教学背景，从走进销售职业，销售管理过程，销售规划与设计，销售区
域管理，销售组织建设，销售人员的甄选、培训与薪酬，销售人员的激励与绩效考评，销售货品管理
，客户关系管理，销售服务管理，销售分析与评估，销售管理的新趋势等视角整合教学内容，构建“
理论+实务+实训”三位一体的教材组织结构。
　　本书以培养应用型人才为目标，适合作为高职高专营销管理、财经管理类专业及相关专业的教材
。
此外，本书还可作为企业营销管理人员的培训和参考用书。
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章节摘录

版权页：插图：2.终端促销随着终端竞争的日益激烈，除了很好的商品陈列外，终端促销是提升终端
竞争力的有效途径。
终端促销主要表现在销售促进、人员促销和公关促销三个方面。
（1）销售促进。
它是指企业运用各种短期诱因，为了鼓励顾客购买或销售企业产品而进行的促销活动。
销售促进常用的手段包括赠送样品、发放优惠券、有奖销售、以旧换新、组织竞赛、交易折扣和现场
示范等。
销售促进有时也用于对中间商的促销，如转让回扣、支付宣传津贴、组织销售竞赛等。
各种展销会和博览会也是销售促进经常采用的手段。
（2）人员促销。
终端的人员促销主要表现为导购服务的方式，即通过导购人员的讲解、推荐和演示，激发消费者的兴
趣，使消费者认可产品。
近年来，商场、超市、会展等终端的导购服务已经被广泛运用，并在药品、日用化妆品、日用家居生
活用品、奶制品等行业获得了较好的促销效果。
（3）公关促销。
终端促销也表现在终端专卖的公关及争取更好的销售机会，这就要求企业必须开展关系营销，与终端
客户建立良好的合作关系。
现在，越来越多的企业开始意识到公关促销的重要性，纷纷采取各种方式对终端零售进行公关促销。
公关促销的内容。
终端的公关促销内容包括以下几个方面：一是帮助销售终端树立良好的外部和内部形象；二是收集信
息，并及时反馈给上级渠道；三是维护和协调终端与内外公众的关系；四是应对终端销售中可能潜在
的危机，使矛盾在激化前得到缓解或消除；五是通过公关活动掌握信息，借以预测市场的发展趋势；
六是通过消费者容易接受的公关活动，使他们自然接受产品的信息，刺激消费者的潜在购买欲望。
公关促销的主要方式。
一是充分利用新闻媒体及时对产品作宣传报道，提高终端渠道的知名度；二是举办各种招待会、座谈
会、联谊会、接待和专访等社交活动，增加终端与公众之间的情感；三是提供各种优惠活动，如免费
服务、咨询等，以行动证实终端对公众的善意，获得公众的理解和好感；四是开展公益性的、文化性
的活动，着眼整体形象和长远利益；五是参与展销会或展览会，扩大终端的知名度和美誉度。
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编辑推荐

《销售管理实务》：《销售管理实务》以销售管理的实践工作过程为依据，用项目任务的形式重构了
销售管理的内容体系。
每章由一个企业或一个主人公的销售管理实践活动将相关内容串联起来，避免了以往情景设计紊乱、
案例杂碎的现象；每节设计“任务引入”和“课内检查与思考”。
构建模拟的销售管理工作背景，并要求学生边思想、边学习、边实践，重点培养学生分析问题和解决
问题的能力；每章后提供了课外拓展阅读、销售管理关键概念、销售管理综合练习题、销售管理模拟
实训、销售管理推荐研究网址和案例分析，这些训练，既突出了主要知识点、又强调了技能训练和视
野拓展，全方位提高了学员的销售管理素养。
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