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内容概要

　　本书以销售经理的岗位职责为主线，从销售管理实务的角度出发，详细介绍了销售经理日常工作
的具体内容和专业方法。
本书分为三大篇章，分别从认识销售部门、掌握销售管理的内容与方法、成为杰出销售经理三方面入
手，让你对销售经理的工作流程及其工作重点一目了然。

　　本书前两章重点介绍了销售部职能及组织结构，以及销售部门各个岗位的职责分工与任职条件，
对销售部门进行了全方位的解读；从第三章到第九章，从销售管理的角度出发，分别从销售计划管理
、预算管理、业绩考核、客户关系管理、销售业务管理、销售力量管理及行动管理等方面帮助销售经
理掌握销售管理具体内容和方法，同时附加了大量的实战案例及专题供读者拓展阅读，帮助读者加深
理解，在实际操作中加以应用；第十章与第十一章重点对杰出销售经理的职业修炼进行阐述，并详细
罗列了一份涵盖广泛且实用的管理清单，强化如何真正成为杰出的销售经理。

　　本书主要面向各级销售经理，同时兼顾了大中专院校市场营销专业师生的教材需求。
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章节摘录

版权页：   插图：   二、客户关系管理的具体内容 由于客户本身是复杂多样的，因而客户关系管理的
内容应尽量完整。
归纳起来主要有以下几项： 基础资料：即客户最基本的原始资料。
主要包括客户的名称、地址、电话、法人代表及他们的性格、兴趣、爱好、家庭、学历、年龄、能力
、创业时间，他们与本公司交易的时间、企业组织、业种、资产等。
这些资料是客户关系管理的起点和基础，主要通过推销人员进行客户访问搜集而来。
 客户特征：主要包括服务区域、销售能力、发展潜力、经营理念、经营方向、经营政策、企业规模、
经营特点等。
 业务状况：主要包括销售业绩、经营管理者和业务人员的素质、与其他竞争者的关系、与本公司的业
务关系及合作态度等。
 交易现状：主要包括客户的销售活动现状、存在的问题、保持的优势、未来的对策、企业形象、声誉
、信用状况、交易条件以及出现的信用问题等方面。
 三、客户关系管理的原则 在客户关系管理的过程中，需要注意以下原则： 动态管理：客户资料卡建
立后置之不顾就会失去了它的意义。
客户的情况是会不断变化的，所以客户资料也要不断加以调整，剔除过去的或已经变化了的资料，及
时补充新资料，对客户的变化进行跟踪，使客户关系管理保持动态性。
 突出重点：有关不同类型的客户资料很多，我们要通过这些资料找出重点客户。
重点客户不仅包括现有客户，而且还应包括潜在客户。
这样可以为企业选择新客户、开拓新市场提供资料，为企业进一步发展创造良机。
 灵活运用：对客户资料的收集管理是为了在销售过程中对其加以运用，所以，在建立客户资料卡或客
户关系管理卡后不能将之束之高阁，应以灵活的方式及时地、全面地提供给销售代表及其他有关人员
，使他们能进行更详细的分析，将死资料变成活材料，提高客户关系管理的效率。
 专人负责：由于许多客户资料不宜流出企业，只能供内部使用，所以客户关系管理应确定具体的规定
和方法，并由专人负责管理，严格监管客户资料的利用和借阅。
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编辑推荐

《销售经理:中国销售经理进阶培训手册》可作为中国销售经理和咨询顾问的案头工具，中国营销实战
手册系列。
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