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前言

　　20世纪70年代末，我国开始了具有深远意义的市场取向的经济体制改革。
自那时以来，市场营销学，一门研究市场经济条件下企业经营方略和生财之道，研究企业如何在激烈
的市场竞争中求生存、求发展的学问，便作为适应我国经济改革与发展需要的最为重要和适用的管理
学科之一，由西方引进并得到了迅速的传播。
它经历了从书斋走向课堂，走向社会，进入企业经营管理实践，以至影响政府有关决策的过程，对我
国社会主义市场经济体制形成中的企业成长、经济发展、人民生活水平提高，发挥了显著的积极作用
。
市场营销学也因此成为我国新时期高等商科教育中发展最快的一个学科方向。
　　21世纪的今天，随着我国加入WTO，在改革开放大潮中恢复发展的我国高等商科教育也迎来了发
展的新阶段。
在社会主义市场经济体制建立的过程中，我国同步建立起了自己的高等商科教育体系，亦即在系统地
引进发达国家成熟的高等商科教育体系、课程和教材的同时，十分注重结合中国的实际。
这些年国内高等商科教育取得的长足进步，正是这种国际化和本土化二者结合的结果。
中国人民大学作为国内领先的以人文社会学科和经济管理学科为主的大学，商学教育已有50多年的历
史，但作为与当代世界接轨的商科教育，则主要得益于改革开放以来这20余年的努力。
现在，中国人民大学的商科教育不但门类齐全，而且基本实现了与世界接轨，为我国的企业发展和现
代化建设不断提高素质的受过系统商科高等教育的人才。
　　中国人民大学在20世纪80年代初就已在研究生、本科生中开设了市场营销学课程，随后在90年代
初设立了市场营销本科专业。
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内容概要

销售管理作为市场营销管理的一个分支学科，近年来得到了较快的发展，全国开设“销售管理”课程
的高校也越来越多。
国内高校一般将“销售管理”列为市场营销专业学生必修的核心课程，很多高校还将它列为市场营销
管理专业硕士、博士以及工商管理硕士（MBA）的必修或选修课程。
    销售管理理论和实践的发展为我们提供了新的素材，一些高校同行和企业销售经理针对本教材的建
设提出了很好的建议。
结合理论界的最新研究成果和营销实践，特别是中国销售管理实践的新发展，得益于同行们的支持，
本书的第二版终于完成了。
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章节摘录

　　第1篇 销售规划管理　　第1章 销售计划管理　　市场是瞬息万变的，面对难以把握的市场，企业
加强需要企业自身的计划性，将企业的营运过程严格置于周密的计划管理之下。
计划是管理的起点，没有完善的计划，管理工作就无从谈起。
销售计划是销售管理的基石，销售管理过程就是销售计划的制定、实施和评价过程。
　　企业无论大小，都需要制定销售计划。
但是，很多企业在制定销售计划时缺乏科学的运作模式，表现出较大的随意性。
这种现象一方面可能导致计划难以实现，另一方面可能会掩盖问题或丧失机会。
　　1.1 制定销售计划　　销售计划是指在进行销售预测的基础上，设定销售目标额，进而为具体地实
现该目标而实施销售任务的分配，随后编定销售预算，来支持未来一定期间内的销售配额的达成。
　　1.1.1 销售计划的内容　　销售计划的内容主要包括如下几项(见图1-1)。
　　1.分析营销环境　　对当前的社会经济状况、行业发展动态、市场状况、竞争对手及产品、销售
渠道和促销工作等，必须进行详细的分析，然后，市场销售部门开始进行销售预测。
这种预测要求调研部门必须与其他部门相配合。
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