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内容简介

销售管理是市场营销专业学生必修的核心课程之一。本书从销售经理的角度，按照销售
管理活动的程序，对销售管理涉及的销售组织建设、销售规划管理、销售对象管理、销
售货品管理、销售人员管理和销售过程管理及销售诊断与分析等进行了系统的阐述，几
乎涵盖了销售管理的所有重要问题，反映了销售理论和实践方面的*发展。
  本书结构清晰，案例丰富，特别针对高等院校课程量的设置以及高校培养学生的创新
能力和实务操作水平的要求，所以非常适合作为大学本科经济管理专业的教材和参考资
料。此外，本书兼顾了实际工作者的需要，所以它也适用于不同层次、不同领域的企业
管理人士自学和培训。
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在线试读部分章节

第一章 销售管理概述
学习目标
学完本章后，应当能够：
（1）了解销售和销售管理的相关概念；
（2）掌握销售管理的职能和内容；
（3）了解销售和销售管理的发展趋势。
导入案例
  某葡萄酒厂一新品依靠原产地的优势在本省市场取得了较好的销售业绩。厂家急于扩
大该产品的知名度和销量，试图在中秋和国庆期间利用商场促销好好地火一把，于是决
定在全国的连锁超市中实行20％的让利促销。此举使它的零售价格比主要竞争对手的商
品低了10％。从活动本身来看无可厚非，在本省也提高了不少的销量，但问题是它这个
产品在80％的周边省市还基本处于产品推广阶段。可想而知，这个促销在整体上并没能
取得较好的业绩回报。
  这个案例之所以失败，简单来说是由于厂家在促销的范围上没有把握好。一般来讲，
推广阶段的产品需要让消费者尽快地尝试购买，所以促销较多采用免费品尝、样品派送



、赠品捆绑、宣传等等手法。深入剖析，我们可以发现：销售的过程不仅仅是一个卖的
动作，而是一个复杂的过程。为什么生产同样产品的企业，其产品的销量却有很大的差
别?请在本章的内容中寻找答案。
⋯⋯
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