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内容概要

本书全面系统地设计了适合市场营销专业学生和企业实际培训之需的销售管理教材的框架体系。
全书共分四篇，从制定销售规划、配备销售人员、指导人员销售和维系客户关系对销售管理工作的各
环节进行了详细论述。
本书的特色是体系新颖、理论前沿、内容充实、结合实践。
本书是市场营销和工商管理专业学生、MBA营销研究方向学生、销售部经理、市场部经理、企业管理
人士及对销售管理有兴趣的有识之士的理想读物，也可作为企业营销人员、中高层管理人员的专业培
训教材。
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作者简介

李先国：中国人民大学教授、营销系主任、湖南营销学院特别顾问兼客座教授。
已出版《客户管理新论》、《销售管理》、《分销》、《营销管理》、《促销管理》等著作和教材。
发表论文五十多篇，主持或参与部级以上科研课题十余项。
曾为河北承德露露饮料、荷兰飞利浦小家电、美国
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