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前言

　　销售管理是研究企业销售人员管理活动的规律及其策略的学科。
销售管理是市场营销学的一个分支学科，也是市场营销专业学生必修的核心课程之一。
　　本书的编写思路与特点：按照“项目引领”教学模式的要求，从销售经理的角度，将销售经理的
工作职责分成了19个教学项目：制定计划、组织构建、销售分析、薪酬设计、人员激励、绩效考核、
客户管理、投诉处理、服务管理、忠诚度管理等，尊重销售经理的职业特征，注重销售经理的职业能
力培养。
教学内容分为“项目描述”、“项目分析”、“相关知识”、“项目实施”、“归纳总结”、“拓展
提高”、“练习与实训”几个模块，中心是解决项目实施问题，体现理论为实践服务的特点。
为帮助学生理解，引导学生思考，在每一项目中还穿插有“实例”和“链接”，体现学生的主体地位
。
全书理论“以必需、够用”为度，理论为实践服务，教学内容突出了销售管理实务，操作性强，注重
学生的操作能力和实践能力的培养。
本书适合于高职高专院校学生使用，也可作为企业销售经理的培训用书。
　　全书由唐山职业技术学院张启杰、齐齐哈尔大学田玉来担任主编，张启杰负责全书的体系设计和
总纂定稿，安徽财贸职业学院孙利、唐山职业技术学院杨波承担了部分内容的编写任务，具体编写分
工：张启杰承担了项目1，2，3，8，10，11，12，16，19九个项目的编写任务，田玉来承担了项目4，5
，6，7四个项目的编写任务，杨波承担了项目9，17，18三个项目的编写任务，孙利承担了项目13，14
，15三个项目的编写任务。
在全书的编写过程中，浙江丽水职业技术学院胡德华、唐山职业技术学院钟立群、齐齐哈尔大学于翠
华、安徽工商职业学院张智清、青岛大学冯丽华、福建信息职业技术学院陈修齐、温州职业技术学院
薛辛光、河南机电高等专科学校宋冀东和尚德峰、广州大学符莎莉、广东海洋大学陈文汉、天津市民
族职业中等专业学校吴华凤等教师提出了很多宝贵的意见和建议，本人受益匪浅，在此一并表示感谢
。
同时，书中参考和引用了大量的文献，在此向其作译者致以诚挚的谢意。
由于本人水平所限，书中有不当之处敬请读者批评指正。
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内容概要

本书为高等职业教育市场营销专业规划教材。
本书按照“项目引领”教学模式的要求，从销售经理的角度，将销售经理的工作职责分成了19个教学
项目：制定计划、组织构建、销售分析、薪酬设计、人员激励、绩效考核、客户管理、投诉处理、服
务管理、忠诚度管理等。
尊重销售经理的职业特征，注重销售经理的职业能力培养．本书教学内容分为“项目描述”、“项目
分析”、“相关知识”、“项目实施”、“归纳总结”、“拓展提高”、“练习与实训”几个模块。
中心是解决项目实施问题，体现理论为实践服务的特点。
为帮助学生理解、引导学生思考，在每一项目中还穿插有“实例”和“链接”，体现学生的主体地位
。
    本书可作为高等职业院校市场营销专业的教学用书，也可作为企业销售经理培训用书。
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章节摘录

　　项目1　如何成为一名销售经理　　项目描述销售管理课程的培养目标是打造一支强有力的销售
经理队伍，但没有哪一个销售经理是从刚出校门的毕业生中选拔的，销售经理是从众多的销售人员中
脱颖而出的，所以要求销售经理必须首先是一个优秀的销售人员。
　　知识目标：了解销售人员的职业道路，掌握销售人员的角色定位，树立正确的职业心态。
　　能力目标：有意识地培养自己的经理人品质，能够运用销售经理的职能和技能，做好销售管理工
作。
　　一个销售人员从众多的同行中脱颖而出也并非易事，销售经理需要具备经理人的思维和品质，需
要具备相应的管理技能，不能仅仅看到销售经理优厚的待遇和诱人的权利，还要看到经理所承担的职
能和职责。
清楚了这一点，并有意识地自我培养，一个销售经理诞生了。
　　知识点：　　销售人员的角色定位　　销售人员应有的心态　　销售经理的优秀品质　　销售经
理应承担的职责与享有的职权　　技能点：　　销售经理的基本职能　　销售经理的必备技能　　销
售经理的角色定位　　相关知识：　　1.我适合做销售吗？
　　无论是从薪酬角度，还是从职业发展角度考虑，销售都是一个吸引人的职业，它能给从业者提供
广阔的发展空间。
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