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内容概要

　　《管理销售人员：一种关系管理方法》是罗伯特·E·海特和韦斯利·J·约翰斯顿合作编写的最
新教材，他们从关系构建的角度详细论述了最新的销售人员管理思路，解决了在销售管理中如何引导
销售人员与客户建立并保持良好的关系这一促进销售成功的关键问题，具体包括：销售人员环境分析
；销售计划；销售人员招聘、培训和发展；销售人员激励、监督和评价。
　　此外，本书具有以下特色：　　每章开始部分的关系构建内容介绍了实业界关系销售管理的情景
，包括：　　——日本在亚洲销售成功的关键（第3章）　　——销售功能自动化（第5章）
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章节摘录

　　在选择一项销售人员自动化项目时应当考虑的另一要素是功能性。
由于绝大多数销售自动化软件的目标是帮助使用者提高销售效率，在满足这一目标方面，对于哪种软
件功能是最重要的这一问题有着巨大的分歧。
　　软件功能性可分解成三大类：第一，有单一功能的软件，仅执行一个功能如区域管理或销售预测
；第二(这也是最常见的情况)，有通讯管理软件，提供基本的功能如电话报告、客户历史，及字处理
；第三，还有互动式的系统软件，这种软件除提供各种基本功能外，还可以进行数据库信息相互交换
，具有更大的灵活性，并可使用更多的信息。
尽管每一类别
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媒体关注与评论

　　序言　　《管理销售人员：一种关系管理方法》一书从关系构建的角度详细描述了最新的销售人
员管理思路。
我们希望本书的内容及其提供的方法能够对学生和教师有所帮助。
　　人员销售和销售管理是实施营销策略的基本途径。
据估计，商业和工业公司平均有75％的营销预算花在销售人员上。
调查结果显示，即使在生产消费品的公司，销售管理通常也是促销组合中最重要的因素。
销售人员对公司业务的重要性源于多方面的因素。
销前及售后服务对绝大多数产品的营销是至关重要的。
目标市场一旦确定，销售人员就要开展工作以满足细分市场的需求。
销售人员的
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