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内容概要

销售经理，作为销售团队的管理者和带队者，工作涉及到两个方面：    如何领导和激励销售团队；    
如何进行销售过程的管理。
一位优秀的销售经理应该能为销售团队提供足够的动力：    销售经理对自己的管理角色是否有正确的
认识。
    职业经理人必须对自己的管理角色有充分的认识，并清楚地知道自己该做什么，该怎样做。
    销售经理是否有一个良好的管理风格。
    良好的管理风格会无形中激发销售人员的积极性和创造性。
    销售经理的领导方法是否足够智慧。
    正确的领导方法可以使销售经理不至于成为一名“救火队员”，而是“运筹帷幄”的领导者。
    销售经理能否为销售人员营造一个积极追求成就感的组织环境和团队氛围。
    销售经理有责任为每一位部下提供奋力实现目标的“舞台”。
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书籍目录

第一章 销售经理的角色认识和转换  从“销售业务员”到“销售经理”  从“经理销售”到“销售经理
”  销售经理的角色类型  实现向销售管理者的转化  成为一名职业教练  经典专题第二章 优化你的管理
风格  钻头经理  文书经理  枪头经理  教练经理  经典专题第三章 从反应性管理到预见性管理  反应性管
理  预见性管理的关键点  危机管理  经典专题第四章 优化你的销售团队领导力  销售经理的企划能力  灵
活性的沟通  用激励提供能量  培训技能的提升  经典专题第五章 创造积极进取的销售团队氛围  提高销
售人员的晋升机会  对销售人员的认知管理  向业务员更多地授权  公平、清晰的目标  培训激励手段  因
人而异的策略  经典专题第六章 成功的销售团队的发展第七章 聘用新的销售人员第八章 销售计划的制
定与执行第九章 销售信息和文件管理第十章 销售人员的酬金设计第十一章 增加你的战略销售第十二
章 让销售培训提升绩效第十三章 给你的销售人员做教练
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章节摘录

1.扩展策略扩展策略包括扩展产品组合的宽度和长度。
前者是在原产品组合中增加一条或几条产品线，扩大企业的经营范围；后者是在原有产品线内增加新
的产品项目。
发展系列产品。
一般当企业预测现有产品线的销售额和盈利率在未来几年要下降时，往往就会考虑这一策略。
这一策略可以充分利用企业的人力等各项资源，深挖潜力，分散风险，增强竞争能力。
当然，扩展策略也往往会分散经营者的精力，增加管理困难，有时会使边际成本加大，甚至由于新产
品的质量、功能等问题，而影响企业原有产品的信誉。
2.缩减策略缩减策略是企业从产品组合中剔除那些获利小的产品线或产品项目，集中经营那些获利最
多的产品线和产品项目。
缩减策略可使企业集中精力对少数产品改进品质，降低成本，剔除得不偿失的产品，提高经济效益。
当然，失去了部分市场，也会增加企业的风险。
3.产品延伸策略每一个企业的产品都有其特定的市场定位，如我国大陆的轿车市场，“别克”、“奥
迪”、“帕萨特”等定位于中高档汽车市场，“桑塔纳”定位于中档市场，“夏利”、“奥拓”等则
定位于低档市场。
产品延伸策略是指全部或部分地改变公司原有产品的市场定位。
具体做法有向下延伸、向上延伸、双向延伸。
（1）向下延伸向下延伸是企业原来生产高档产品，以后增加低档产品。
企业在下列情况下可以考虑实施这一策略：高档产品在市场上受到竞争者的威胁，本企业产品在该市
场的销售增长速度趋于缓慢，为了维持销售，占领和开拓市场，将产品线扩展，增加产品项目，增加
中低档产品；企业的高档产品遇到了强劲的竞争对手，进入中低档产品市场可以获得回旋余地；企业
进入高档产品市场，建立高品质名牌形象，扩大声誉的目的已经达到，生产中低档产品可以丰富品种
，增加花色，扩大市场；填补市场空缺.抵制竞争者进入中低档产品市场同企业抗衡。
向下延伸策略的优势是显而易见的，既可以节约新品牌的推广费用，又可使新产品搭乘原品牌的声誉
便车.很快得到消费者承认。
企业还可以充分利用各项资源。
但同时也存在风险。
因为在高档产品线中推出低档产品，容易影响和损害企业及原有品牌产品的形象.降低原有产品的档次
，还可能刺激本来生产低档产品的企业进入高档产品市场，促使竞争加剧。
（2）向上延伸向上延伸指企业原来生产低档产品，后来决定增加高档产品。
企业在下列情况下可以考虑实施这一策略：抬高产品的市场形象；市场对高档产品需求增加，高档产
品销路广，利润率高；高档产品市场竞争者实力较弱，可以取而代之；企业的实力增加，希望发展高
中低档各类产品。
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编辑推荐

《销售团队管理全新修订大全集(超值金版)》：感情投资的智慧，时刻记着销售目标，销售离不开人
脉资源。
面试销售人员的智慧玛丽家有一只冠军狗，这只狗到处找狗打架，它无往不胜，颇为洋洋自得，因此
冠军狗总是很嚣张地向居住区里新来的狗挑衅。
一天，玛丽牵着冠军狗在公园里散步，偶遇了贝蒂，她牵着一只体型更加庞大的狗。
由于从未见过这只狗，冠军狗便不停地吠叫，挑衅之心毕露无疑，玛丽想：贝蒂总是处处跟我比较，
如果我的冠军狗把贝蒂的狗打败，那一定很威风！
于是，玛丽对贝蒂说： “不如让这两只狗比赛一下怎么样？
”贝蒂迟疑了一下：“这样有些不妥吧！
”玛丽说：“你放心，如果我的狗真的要伤害你的狗，我会制止的。
”贝蒂仍然很迟疑，在贝蒂迟疑的瞬间，两只狗竟然打了起来。
没多久，冠军狗就败下阵来，垂头丧气地躺在地上。
玛丽惊愕地问：“贝蒂，你家的狗是什么品种？
”贝蒂说：“它的毛没被拔掉之前，人们都叫它狮子。
”智慧：冠军狗由于只看到“狮子”的外表，便鲁莽地向其挑衅，却不知道自己挑衅的对象虽然具有
狗的外貌，但在角色认知上却是一头狮子。
销售经理在面试招聘时，如果只从知识和技能层面考察应聘者，而罔顾了应聘者的内在本质特征，就
会犯下与冠军狗如出一辙的错误。
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