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内容概要

　　本书以管理学、市场营销学理论为基础，从销售管理的角度，系统地介绍了企业销售管理所涉及
的一系列理论与实务。
全书分为8个项目，分别是销售管理角色认知，销售计划、销售定额与销售费用管理，销售人员培训
、指导与评价，销售人员控制与激励，分销渠道设计、管理与维护，货品管理，回款管理，以及客户
管理。
　　与国内已出版的本书教材相比，本书的特点有3个。
①案例丰富。
本书共25个学习任务，每个学习任务均安排有成果展示与分析，既为授课老师组织案例教学提供了案
例素材，也提高了学生的阅读兴趣，增强了教材的可读性。
②理论知识坚持够用为度。
针对高职学生的实际情况，教材力求避免过多的理论阐述，注重引导学生自主学习。
③强化实训。
每个学习任务中均安排有任务演练，每个项目后都安排了综合实训，并设计了相应的评分表，为教师
组织实训、评价实训提供了便利。
　　本书既适用于市场营销专业的教学，也是一本适合企业销售管理培训的教材，更是销售人员手头
必备的参考用书。
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书籍目录

项目一　销售管理角色认知　学习任务1.1　认知销售管理岗位　　成果展示与分析　　　徐经理的烦
恼　　知识储备　　　1.1.1　管理知识回顾　　　1.1.2　销售管理知识描述　　　1.1.3　销售业务员
的成长轨迹　　任务演练　　　销售管理岗位调查　学习任务1.2　认知销售管理职能　　成果展示与
分析　　　W公司的销售组织结构调整　　知识储备　　　1.2.1　计划职能　　　1.2.2　组织职能　
　　1.2.3　领导职能　　　1.2.4　控制职能　　任务演练　　　销售管理组织类型调查　学习任务1.3
　如何成为一名优秀的销售经理　　成果展示与分析　　　陈经理的成功与失败　　知识储备　　
　1.3.1　端正心态，修炼品行　　　1.3.2　转变角色，适应角色变化　　　1.3.3　不断学习，增强管
理技能　　　1.3.4　关注营销职业道德　　任务演练　　　管理角色认知训练　　重点概括　　综合
实训　　思考练习项目二　销售计划、销售定额与销售费用管理　学习任务2.1　编制销售计划　　成
果展示与分析　　　科学计划，理想结果　　知识储备　　　2.1.1　销售计划的重要性和制订销售计
划的原则　　　2.1.2　销售计划制订的程序　　　2.1.3　销售计划的编制　　任务演练　　　编制销
售计划　学习任务2.2　确定和分配销售定额　　成果展示与分析　　　科学的销售定额等于激励　　
知识储备　　　2.2.1　销售定额的特征　　　2.2.2　销售定额的类型　　　2.2.3　销售定额的分配方
法　　　2.2.4　销售定额的分配程序　　任务演练　　　制定销售定额　学习任务2.3　控制销售费用
　　成果展示与分析　　　费用管理的难题　　知识储备　　　2.3.1　销售费用的分类　　　2.3.2　
销售费用的构成　　　2.3.3　销售人员费用控制的方法　　　2.3.4　销售费用控制的程序　
　&hellip;&hellip;项目三　销售人员培训、指导与评价项目四　销售人员控制与激励项目五　分销渠道
设计、管理与维护项目六　货品管理项目七　回款管理项目八　客户管理参考文献　
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