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前言

　　销售管理的理论和方法的研究起步较晚。
早期，销售经理主要依赖传统、传说和个人经验，使用直觉经营他们的销售组织。
他们很少研究如何理解销售人员的动机和行为，关于管理销售队伍的理论几乎不存在，关于如何影响
销售人员的措施的经验研究更少。
20世纪70年代情况发生了变化，理论和经验研究开始大量涌现；越来越多的、相对成熟而广泛的研究
，将销售队伍的行为、动机和态度等方面作为研究重点。
目前，很多销售经理都意识到：了解理论发展的最新趋势和最新的经验研究，将有益于他们的工作。
　　本书是为了满足工商管理和市场营销专业的学生的需要，为他们提供销售管理的理论和分析。
同时在各章也给出了实例，说明销售经理是如何将这些原理应用于他们自己的销售工作中。
通过介绍最新的方法和技术，把实际的销售管理的理论和实际结合起来。
　　销售管理至今还是一门年轻的科学。
它的许多特性和规律，特别是在社会主义市场经济条件下，具有中国特色的销售管理还需要不断认识
和深入探讨。
作者在继承和发扬的基础上，参阅国内外知名院校销售管理的框架结构，力求增加销售管理发展的最
新理论，突出案例教学，注意形成本书的特色。
本书每章后面均附有中外案例和相关复习思考题，以突出其实践性特征。
　　本书在编写过程中，得到了社会同行的大力支持和指导，在此表示衷心的感谢。
　　由于销售管理理论与方法仍处在发展之中，有待不断充实完善，再加上作者水平有限，本书中有
许多不足之处，欢迎专家和广大读者予以批评指正。
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内容概要

本书参考国内外销售管理的框架结构，增加了销售管理学发展的最新理论，突出案例教学。
本书共分11章，第1章介绍销售管理的基本概念和原则，以及销售管理的发展趋势；第2章介绍销售管
理计划的主要工作内容；第3章介绍销售管理中的一个重要方面区域管理的方法；第4章介绍近来很受
重视的客户管理在销售管理中的应用；第5章介绍销售的各个步骤的主要内容；第6章介绍如何对销售
队伍进行组织的各种方法；第7章介绍销售队伍领导的理论和方法；第8章介绍对销售人员进行招聘和
选拔；第9章讨论销售人员的培训问题；第10章介绍如何对销售人员的绩效进行评估；第11章讨论销售
人员的薪酬。
本书每章后面均附有中外案例和相关复习思考题，以突出其实践性特征。
    本书适用于经济管理类高年级本科生和研究生课程教学，也可以作为企业培训教材使用。
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章节摘录

　　第1章 销售管理概论　　1.1 销售概述　　1.1.1 销售的含义　　销售（sales）是指企业以获利为目
的，将生产和经营的产品或服务售卖出去的活动。
对生产企业来讲，销售活动大多发生在与各种中问商的交易过程中；对经销商或零售商来讲，销售就
是向最终消费者出售商品或服务。
　　企业是追求盈利的经济组织，只有顺利地将产品或服务销售出去，才能取得收入，才有可能实现
盈利。
因此，销售是极其重要的企业经营活动，是企业生存和发展的基础。
在市场经济条件下，企业的前途和命运不是取决于它能生产出来多少产品或能提供多少服务，而是取
决于它销售出去多少产品或服务。
　　以销售为中心的销售职能与制造职能、财务职能共同构成企业经营的主要职能。
制造职能和财务职能主要对应于企业的内部活动，而销售职能则对应着直接进入市场的外部活动。
销售工作是企业一切工作的重中之重。
企业销售工作的好坏，决定企业的经营绩效，决定企业的竞争成败。
因此，销售在企业经营活动中具有不可替代的功能，是经营管理活动的中心内容。
　　对于销售有很多不同的理解，所以首先需要正确地理解销售，主要有以下一些方面。
　　（1）销售是战略问题还是战术问题。
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