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内容概要

销售管理是市场营销管理的一门分支学科，研究企业销售及其管理活动过程的规律和策略。
销售管理课程是市场营销专业学生必修的专业主干核心课程。
笔者十几年来一直从事销售管理方面的教学与研究，试图建立适合市场营销专业学生以及企业实践和
培训所需要的销售管理教材的框架体系。
本书的出版，希望能对销售管理研究体系的建立与教材的建设做出一点贡献。
     本书共分三篇，按照先后顺序，由理论到实践，从销售规划管理、销售人员管理以及销售实务管理
对销售管理工作的各环节进行详细论述。
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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章节摘录

　　第一章　销售计划　　第一节　销售计划的内容　　销售管理首先从销售计划开始，销售管理过
程就是销售计划的制定、实施和评价过程。
　　不仅大型企业要制定销售计划，任何一个企业的销售活动都离不开销售计划的指导和控制。
制定务实、可行的销售计划的能力能够最真实地反映企业的营销管理水平。
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。
很多企业，尤其是中小企业的销售计划一般是粗略的，并且缺乏连续性，这将不利于企业的持续发展
。
　　市场瞬息万变，为了抵御市场变化带来的波动，最为可行的办法是加强企业自己的计划性，企业
的营运过程应该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。
　　一般来讲，销售计划分年度、季度、月度计划。
做计划一定要切实可行，有人做过一个形象的比喻——跳起来摘桃，即各计划执行部门必须经过较大
努力才能达到。
计划做的太高了，执行部门无论如何也达不到，这样的计划也就没有什么意义了。
做完计划后，必须将计划分解到每一个区域，每一个分公司、每一个经销商，一些管理比较精细的国
产品牌能将A类零售店的销量计划分解出来。
公司销售管理部门要对计划落实情况进行跟踪，如果实际完成量达不到计划量，各销售管理部门就要
分析原因，通过促销价格调整等手段，使实际销量达到计划量，如果实际销量还是达不到，就必须调
整销售计划。
　　⋯⋯
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