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前言

　　为了满足高职高专教学改革的需要，人力资源和社会保障部教材办公室组织一批教学经验丰富、
实践能力强的教师与行业、企业的专家，在充分调研、讨论专业设置和课程教学方案的基础上，编写
了国内首套任务驱动型的高职高专市场营销专业教材：《市场营销学》《基础会计（非会计专业）》
《统计与分析》《管理学基础》《经济学及应用》《消费行为分析》《销售管理》《网络营销》《营
销策划与实务》《推销技术》和《商务礼仪》等。
　　这套教材紧紧围绕营业员、销售代表、销售顾问、营销管理人员等高职高专毕业生就业岗位的要
求，参照国家职业标准《营销师》，优选内容，并确定教学目标是培养学生的四大能力，即市场分析
能力，产品销售能力，营销策划能力和销售管理能力。
　　市场分析能力：主要通过《统计与分析》《经济学及应用》的教学，使学生具有统计和分析调查
结果的能力，掌握市场供求关系和宏观经济政策，能够按照经济规律分析市场发展趋势。
　　产品销售能力：主要通过《消费行为分析》《推销技术》《网络营销》《基础会计（非会计专业
）》《商务礼仪》的教学，使学生具有寻找顾客、推销商品、洽谈商务、记账算账、管理货品、签订
合约等方面的能力。
　　营销策划能力：主要通过《市场营销学》《营销策划与实务》的教学，使学生掌握产品的定价、
分销、促销策略，具有产品策划、渠道策划、产品销售组合策划、市场推广策划等方面的能力。
　　销售管理能力：主要通过《管理学基础》《销售管理》的教学，使学生掌握激励、计划、培训、
绩效评估的相关知识，并具有客户管理、销售人员管理和分销渠道管理等方面的能力。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<销售管理>>

内容概要

本书主要内容包括六个方面：销售计划管理、销售组织管理、销售团队建设、销售区域与分销渠道管
理、客户管理和货品管理。
通过本书的学习，力图使学生掌握如下能力：能够制订企业的销售计划(包括销售目标、销售配额、销
售预算等)；能够根据实际情况选择企业的销售组织类型和规模；能够实现销售团队的建设(包括招聘
、培训、激励以及绩效考评)；能够设计、划分销售区域并合理地选择分销渠道(选择和管理代理商)，
实现连锁经营管理；能够正确管理客户关系(包括服务管理、信用管理和关系管理)，并合理处理客户
投诉；能够实现货品管理(包括订货、发货、退货、窜货和终端管理)。
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书籍目录

模块一  销售计划管理  任务1  确定销售目标  任务2  确定销售配额  任务3  编制销售预算模块二  销售组
织管理  任务1  销售组织设计与类型选择  任务2  设计销售组织的规模模块三  销售团队建设  任务1  甄选
销售人员  任务2  培训销售人员  任务3  激励团队成员  任务4  销售人员绩效考评模块四  销售区域与分销
渠道管理  任务1  划分销售区域  任务2  销售区域战略管理  任务3  分销渠道管理  任务4  连锁经营管理模
块五  客户管理  任务1  客户服务管理  任务2  客户信用管理  任务3  客户关系管理  任务4  客户投诉的处
理模块六  货品管理  任务1  订货、发货与退货管理  任务2  终端管理  任务3  窜货管理
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章节摘录

　　4）客户分布的地域广阔且分散。
　　（2）区域型销售组织的优点　　1）销售人员可以成为某一地区的专家。
　　2）降低了销售人员的出差成本，并且减少了其离家的时间。
　　3）便于为客户提供稳定的服务。
　　4）易于管理。
　　5）公司更易于确保一个地区受到完全覆盖。
　　6）更易于进行受限的市场检验。
　　（3）区域型销售组织的缺点　　1）如果公司的产品线较宽，销售人员很难了解所有的产品。
　　2）如果客户之间存在较大的差异，一个销售人员不可能为每一个客户提供适当的服务。
　　3）很难得到某一种给定产品所需的必要“推动力”。
　　4）销售人员一旦在某地扎根，可能不愿意再被派驻到新的地区。
　　5）销售人员更可能变成一个通才而不是专才，这在某些情况下可能会产生困难。
　　（4）举例说明　　金汤宝公司（Campbell）是一家食品零售业的供应商，它原来的组织模式是按
产品来划分的，结果往往同一家零售店被多次访问。
另外随着市场竞争的日趋激烈，零售商受当地促销活动影响很大。
所以金汤宝公司决定针对不同地区的营销状况，成立以地区划分的组织模式，取消部门经理，增设品
牌经理，并赋予基层经理充分的权利，增加了地区竞争力及产品竞争力，取得了很好的效果。
　　我国由于地域辽阔，各地区差别极大，所以大部分企业都采用区域性销售组织模式，各地区经理
负责该地区所有产品的销售。
有的企业还会设置大区经理、片区经理（如省级经理）、区域经理（如市级经理）、销售主管等中间
管理层级。
　　2.产品型组织　　产品型组织是指按照不同产品或不同的产品群组建的销售组织。
对那些有很多不同的产品线或者是有几条非常不同且复杂的产品线的公司来说，产品型组织销售是一
种最为有效的覆盖产品的途径。
在那些产品极其复杂的公司中，销售人员的工作负担呈几何级数增加，这是因为他们除了必须熟悉自
己的产品之外，还要了解其竞争者的产品。
复杂性的提高意味着如果销售人员覆盖很宽的产品的话，销售力量就会延伸得过细。
并且，产品越复杂，客户所要求的服务水平也就越高。
如果不减少销售人员所负责的产品数，不用多长时间销售人员就会不堪重负。
产品型销售组织结构如图2-1-2所示。
　　（1）产品型销售组织适用的企业　　1）企业经营的产品种类较多，且产品性能差异很大。
　　2）产品比较复杂。
　　3）客户分属不同的行业，行业差异大。
　　（2）产品型销售组织的优势　　1）能够使销售人员成为某一产品或产品线的专家。
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