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内容概要

本书首先对销售过程控制进行了整体分析，然后详细介绍了客户管理、沟通技巧、账款回收三方面内
容。
书中穿插了大量的示例、图表，使用者可根据实际情况修改使用。

本书涵盖销售管理的多个方面，实用性强，可供制造业、服务业、商业、政府部门、教育机构的管理
者、操作者，以及新入职的大中专毕业生，有志于从事销售管理的人士学习参考。
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章节摘录

版权页：插图：（三）销售部与财务部沟通在公司中，销售部是赚钱的部门，财务部是管钱的部门，
财务部不仅要管控客户的回款，还要控管销售部门的费用支出。
销售收入是流动资金的重要来源，财务部要配合销售部做好收款业务、催款业务、商务审核。
财务分析是营销决策的重要依据，财务部要向销售部定期提供有关财务分析报告、销售费用分析、销
售利润分析、产品结构分析等。
预算控制是降低销售费用的重要手段，这也是财务部与销售部信息沟通的核心所在。
（四）销售部与生产部沟通销量的指标并非取决于产能，而产量的指标却来源于销售，即根据销售计
划制定生产排程。
公司每月要定期召开产销协调会，请生产部门主管参与讨论产、销目标，形成定案。
产销目标审批后，以书面方式（公文）下达到生产单位。
月产销目标表在产销计划执行过程中，由营销副总经理进行产销控制与协调。
（五）销售部与研发部沟通销售部要将营销信息及新产品开发建议，以公文的方式不定期传给研发部
门。
研发部人员可携同销售部人员（或市场部人员）考察市场，直接掌握市场需求信息。
研发部人员还可与销售部召开“产品开发讨论会”，共同研讨解决产品的改善与开发事宜。
研发部人员可将试制出来的产品通过销售部做“市场试消费”，将信息反馈回来，不断改进直至产品
定型上市。
（六）销售部与仓储中心沟通仓储提供准确数量的货物，提供保证质量的成品。
成品的安全库存是以产销会的销售目标为依据而进行定期变化的。
在营销运作中，随着市场需求的变化，销售部要以公文的方式协调产品的安全库存量标准，仓储中心
要将每日的出库量以日报表方式抄送销售部，以作为产销控制的信息来源。
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