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前言

　　根据市场营销学一般原理，作为营销者的企业在明确并打算进入目标市场时，主要借助各种营销
沟通手段达到目的。
营销沟通手段可以分为人员推销、广告、销售促进和公共关系四大类，在这些沟通手段中，人员推销
在某种意义上是关键，因为广告和公共关系都不能使产品自然地走到客户那里，销售促进也经常要通
过销售人员完成，特别是在关系营销导向下，这点越来越明显。
因此各类企业都非常重视人员推销功能的管理，即销售管理。
　　一个组织的营销战略确定后，销售管理者要通过计划、人员配备、培训、领导及对组织资源的控
制，以一种高效方式完成组织的销售目标。
他们必须能够有效地处理人员推销职能中人的因素，处理组织内其他职能领域中人的因素，处理组织
以外的（特别是客户）人的因素。
那么，如何成功而有效地做好这些工作呢？
《销售管理：分析与决策》一书就是关于这方面的经典教材。
　　销售管理从理论上说比较简单，但在实践中并非易事。
我国改革开放后，企业比较普遍地接受了现代营销观念，有的企业也确实走出了自己的营销之路，但
在如何构造适应现代营销观念的销售管理系统上，还有很长的路，还存在很多问题。
例如：①销售管理系统抵御市场风险的能力不强，应变能力差，寿命短；②销售队伍严重缺乏团队精
神，销售人员专业素质差，专业销售管理人员缺乏，业务人员流失率高；③销售管理中的人力资源管
理、开发和培训意识不强；④企业销售信息管理和客户管理落后；⑤企业内部员工的评估、奖励不科
学，简单量化，唯业绩是图，无长期稳定感，等等。
总之，与发达国家相比，我国企业在销售管理方面还存在很大差距，还需继续学习先进的销售管理技
术和经验。
在这种情况下，我们翻译出版最新版经典教材：（《销售管理：分析与决策》一书是具有现实意义的
，书中的理论和方法对于我国企业的销售管理工作有很大的借鉴价值。
　　本次翻译是在前一版基础上组织进行的，相对第一次要容易些，但还是碰到一些难以应对的问题
。
对此，我们仍遵循一贯原则，即尽最大努力，最大限度地接近或达到原文要表达的思想。
但由于水平所限，肯定有欠妥之处，敬请读者指正。
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内容概要

本书系统讲述了人员推销和销售管理的关系以及销售管理的各种实用方法，并将销售管理的原理和方
法有机地融合于案例中，不仅能激发读者的学习兴趣，更有利于提高实战技能。
本书体系完整，逻辑严谨，案例丰富，是广受师生欢迎的一本优秀教材，并对我国企业的销售管理工
作有很好的借鉴价值。
 　　本书可作为高等院校管理专业、营销专业及MBA的教材，也可供企业相关的管理人员、销售人员
培训及自学所用。
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