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编辑推荐

做卓越销售经理，成就非凡销售业绩；
在当今的企业里，平凡的销售经理比比皆是，而卓越的销售经理则如凤毛麟角般难得一
见。如何做好一名销售经理，这是一个值得我们大家思考的问题。
为广大销售经理解决管理中的细节问题，在目标客户群的开发过程中应该注意什么问题
；怎样制定并实施销售组合策略；如何处理销售中存在的冲突问题；怎样搞好与客户的
关系等。
 

内容简介

很多销售经理总是在制定无数的计划，开数不完的会议，“辛苦”地拜访客户，“不厌
其烦”地指导下属的工作。但结果却是：客户感到无聊至极，下属觉得厌烦，销售额仍
然没有上去⋯⋯其原因当然不是销售经理不够努力。而是采取的措施和手段不当。鉴于
此，我们编写了本书。
  正所谓“书中乾坤大”，本书绝不是在泛泛地讨论销售经理应该做什么的问题，而是
要讨论销售经理在管理过程中遇到的一些细节问题。通过阅读本书，你可以掌握以下内
容：
  �在目标客户群的开发过程中应该注意什么问题；
  �怎样制定并实施销售组合策略；
  �如何处理销售中存在的冲突问题；
  �怎样搞好与客户的关系等。
  任何一本书都不能立刻把它本身的技巧转化成现实生产力，每一位成功人士都是通过
实践提高自己的能力。所以希望读者在阅读本书时，能结合自己的实际工作环境、自身
状况等，真正领悟本书。通过思考才能有所收益，思考过后的启发将大有裨益。认真读
过，深入思考之后，你会发现你的工作跟以往完全不同了。
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第一章 正确的市场分析：
销售经理首先应该是趋势专家：
 
随着市场经济的飞速发展，渠道管理者首先应辨明市场发展大趋势，然后再做出决策。
  郑百文是20世纪90年代中国家电业的渠道狂龙。其老总李富乾身在商战之都的郑州，
带领一个小小的传统百货文具批发站，抓住了家电业的黄金时机，创造性地将厂（长虹
等企业）、银（河南省建行）和经销商三方的利益连接起来，仅1998年一年就创造了上
百亿的销售业绩。这个数字曾是国美、苏宁所致力追求的目标，郑百文创造了中国市场
经济转型时期大分销渠道的奇迹。而此时的长虹也充分利用郑百文等几家客户，不管是
在淡季还是旺季，像抽水机一样，把市场上商家的水几乎抽干，让许多与长虹渠道重复
的主流渠道厂家吃尽苦头。然而，当长虹和郑百文一起沉浸在胜利的喜悦之中时，却没
有看见一个新的消费趋势的到来，这为它们日后的溃败埋下了伏笔。
  1998年，济南8家商场共同拒售长虹的恶性事件，成为中国渠道变革的一个分水岭。
这是渠道由原先的大分销时代开始向二级市场和三级市场“精耕细作”转移的开始，而
郑百文和长虹显然都没有看到这个深刻变化的趋势。因此，后来郑百文覆灭，也使长虹
在战略上变得被动。
正是由于没有看到家电销售渠道趋势的必然性，郑百文才从鼎盛争剧下坠。而此时在北
京的新街口，一个叫黄光裕的年轻人，开了一间名叫“国美”的采电专卖店，所销售的
彩电要比大型百货商场上同一商品的价格便宜，并且送货上门，服务态度也特别好。⋯
⋯
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