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内容概要

　　《销售管理》全面系统地介绍了企业在市场营销活动中进行销售管理时应用的主要理论体系与工
具。
全书共分4篇，通过销售管理概述、销售规划管理、销售人员管理和销售过程管理对销售管理工作的
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、强化应用。

　　《销售管理》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的专业培训教
材。
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