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前言

　　销售是企业实现利润目标的重要环节之一，实现了销售，方可实现马克思的“惊险的跳跃”，企
业竞争的成败在很大程度上取决于销售竞争。
为了适应多变的环境，人们不断地在销售管理理论和实践方面进行探索与创新。
销售管理作为一门建立在管理学、市场营销学等学科基础上的应用学科也就应运而生了。
　　销售管理是研究企业销售人员管理活动的规律及其策略的学科。
销售管理是市场营销学的一个分支学科，也是市场营销专业学生必修的核心课程之一。
　　本书的编写思路与特点：以管理学、市场营销学理论为基础，从销售经理的角度，系统地介绍了
企业销售管理所涉及的一系列理论与实务。
内容主要包括销售计划的制定、销售组织的构建、销售分析与控制，销售人员的招聘与培训、销售人
员薪酬的设计与激励、销售人员的绩效考评，以及货品管理、信用管理、客户关系管理、客户服务管
理等业务操作技能。
全书理论精练，对销售管理的新趋势进行了深入的研究，吸收了最新的理论成果。
全书注重理论联系实际，内容突出了销售管理实务，操作性强，注重学生的操作能力和实践能力的培
养。
本书适合于高职高专院校学生的学习使用，也可作为企业销售人员的培训用书。
　　全书的内容分为三部分，对销售管理的各项职能进行了系统而详细的论述。
第一部分是销售管理基本职能的论述（第1～3章），主要概述了销售管理的计划与组织职能。
第二部分是对销售管理中人力资源管理职能的论述（第4～6章），主要概述了对销售人员的招聘、培
训、薪酬设计、激励与绩效考评。
第三部分是销售经理对销售人员的业务操作的指导（第7～10章），主要概述了货品管理、信用管理、
客户关系管理、客户服务管理。
　　全书由唐山职业技术学院张启杰担任主编，负责全书的体系设计和总纂定稿；由唐山职业技术学
院钟立群担任主审。
具体参加本书编写的人员有：唐山职业技术学院张启杰（第l、2、7、9章），齐齐哈尔大学职业技术
学院田玉来（第4、8章），安徽财经大学孙利（第3章），广州大学科技贸易技术学院吴湘频（第5章
、第6章的6.1、6：2节），唐山职业技术学院杨波（第10章、第6章6_3节）。
唐山职业技术学院蒋晓荣、吴华风在本书的编写过程中提出了很多具体的指导意见。
在全书的编写过程中，浙江丽水职业技术学院胡德华、王培才、尚徐光，齐齐哈尔大学职业技术学院
于翠华，安徽工商职业学院张智清，青岛大学高等职业技术学院冯丽华、阮红伟、张庆江，安徽财贸
职业学院陈文汉，温州职业技术学院薛辛光，广州大学科技贸易技术学院符莎莉等教师提出了很多宝
贵的意见和建议，本人受益匪浅，在此一并表示感谢。
同时，书中参考和引用了大量的文献，在此向其作译者致以诚挚的谢意。
由于本人水平所限，书中有不当之处敬请读者批评指正。
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内容概要

　　《销售管理（第2版）》以管理学、市场营销学理论为基础，从销售经理的角度，对企业销售管
理所涉及的主要理论与实务问题进行介绍，其中包括制定销售计划、构建销售组织、销售人员的招聘
与培训、销售人员的薪酬与激励、销售分析与绩效考评，以及货品管理、信用管理、客户关系管理、
客户服务管理等业务操作技能。
　　《销售管理（第2版）》理论精练，突出销售管理实务，注重学生的操作能力和实践能力的培养
，可作为高等职业院校市场营销专业的教学用书，也可作为企业销售人员的培训用书。
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章节摘录

　　3.3.4 销售时间管理 时间就是金钱，必须善于利用每天的时间，追求最大的工作效率。
销售人员每天都有很多事情要做，比如，以电话或其他的方法寻找目标顾客，与目标顾客进行面对面
的接触，进行处理合同、报告等文件工作，为顾客提供售后服务工作，还有出差或者等待顾客接待等
许多花费时间的事情。
面对许许多多的工作，销售人员如果能够有效地做出计划，就能够减少时间的浪费，提高工作的效率
。
　　一般来说，销售时间管理主要包括为销售人员规划路线、确定拜访频率和时间管理。
　　1.为销售人员规划路线　　中国地域辽阔，一个销售人员往往要负责好几个城市，甚至好几个省
的销售工作，出差时间会占销售人员可用的工作时间相当大的比例。
据统计，大部分销售人员把1／3的工作时间花在路上。
因此，销售路线的规划就变得非常重要。
中国的交通状况在近年虽然有了很大的改观，但对大部分的内陆省市和中小城市来说，路线安排仍然
是令销售人员头疼的事情。
　　为了进行路线规划，销售人员应该把当前顾客和潜在顾客的位置在区域地图上用点表示出来，即
绘制销售区域的位置图。
销售人员可将所在区域的商业地图备齐，然后绘制出销售人员所在销售区域的地图。
再将销售区域内各个当前顾客和潜在顾客逐个地照实际的地理位置标在图上。
在图上同时标出竞争对手的经销店和本企业的经销店（用不同的颜色标出）。
根据此地图就可以估算出本企业在此辖区内的市场竞争力的强弱。
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编辑推荐

　　《销售管理（第2版）》特点：　　工学结合——教材体系突出教学过程的实践性、开放性和职
业性，强化职业能力培养。
　　校企联手——教材内容兼顾职业资格考证，提升岗位竞争能力。
　　案例贴切——教材案例贴近实际，缩短学生校内学习与实际工作的距离。
　　资源丰富——教材配有电子教案、参考答案等教学资源，免费下载，方便教学。
　　作者优秀——来自一线的“双师型”骨干教师．倾力打造实用型精品教材。
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