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内容概要

　　本书系统介绍了销售管理的基本原理、知识、方法和工具。
全书内容分为销售管理认知、销售计划管理、销售组织管理、销售人员管理、销售过程管理、销售网
络管理、客户管理和销售物流管理八大教学情境。
按照销售管理工作过程的逻辑层次展开，便于读者学习和理解。

　　本书主要为高职高专市场营销专业学生编写，同时也可作为广大销售实践工作者和有志于从事销
售工作人士的参考用书。
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　　任务1 了解销售经理的权力构成
　　任务2 了解销售经理的领导行为与活动
　　任务3 了解销售经理的领导方式
　　任务4 了解销售经理如何领导销售团队
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Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<销售管理原理与实务>>

　　任务4 了解销售人员薪酬设计流程
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章节摘录

版权页：插图：（5）交易营销是有限的顾客参与和适度的顾客联系；关系营销却强调高度的顾客参
与和紧密的顾客联系。
2.从个人推销到团队推销过去，在企业里销售精英大行其道；但是，在今天，超级明星式的销售人员
的重要性在许多销售组织内的作用正在下降，特别是当销售的重点从销售产品转向解决顾客问题、增
加顾客价值时。
在许多情况下，一个人不可能拥有判断和解决顾客问题所需要的全部知识和技巧。
此时，就需要某种类型的团队一起工作。
这种团队协作可以是在销售组织内不同的个人之间，也可以是在销售和市场营销部门之间，或者是在
企业内不同职能部门之间。
虽然已有许多不同的团队协作方法，但是从个体向团队转化有不断增长的趋势。
3.从关注销售量到注重销售效率一个销售组织的基本任务就是将产品销售出去，达到理想的销售量。
在以往，对销售人员和销售经理的评估与奖励通常是依据其在一定时间内完成的销售量来进行的。
但是，今天许多企业发现同样的销售额给企业带来的效益是不一样的。
因此，许多销售组织不再只关注于“为销售而销售”（只重销售量），而是关注销售利润。
这就使得销售管理关注点从单纯的销售量转向了销售效率。
销售管理的效率导向，要求销售人员更有效地或效率更高地做事，在成本一定的条件下能够完成更多
的销售量。
4.管理方式从依赖职权发展到依靠领导者个人魅力过去许多销售组织都采用传统科层式的组织架构，
销售经理主要利用职权对下属的活动进行控制，以实现预期目标。
现在的销售组织多采用团队合作的方式开展工作，团队中每个成员按照自己的能力完成团队赋予的任
务，团队领导的主要工作是激励其成员完成任务。
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编辑推荐

《销售管理原理与实务(市场营销专业)》中国高等职业技术教育研究会科研项目优秀成果。
全书结构清晰，逻辑性强，便于读者学习和理解，适应高职高专人才培养要求，强调“理论够用，突
出实践”，针对中国销售及销售管理的特殊性，精心选编了大量“小而精”且贴近实际的本土化案例
，精心编排了“案例点击”、“小知识”、“课堂互动”和“管理故事”等小栏目，增强了内容的知
识性、趣味性和实践性。
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