
第一图书网, tushu007.com
<<帮你远离销售管理困扰>>

图书基本信息

书名：<<帮你远离销售管理困扰>>

13位ISBN编号：9787802556515

10位ISBN编号：7802556511

出版时间：2010-7

出版时间：企业管理

作者：单元花

页数：244

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<帮你远离销售管理困扰>>

前言

　　随着市场经济的发展，销售一词几乎伴随着人们生活的每一天，充满人们生活的每一个角落，因
为人们要生存、生活就离不开各种各样的消费品。
消费品的买卖必然会引出一连串的销售行为，这就.使得销售成为一个家喻户晓的词汇。
　　虽然销售对人们来说可谓是耳濡目染，但无论是生产型或是商贸型的企业，要做好销售管理并非
是一件很容易的事隋。
近期，许多专业学术研究人员和众多长期在一线的销售工作者们对销售管理的理论和实践研究都做了
大量的探讨。
但是要彻底摆脱销售管理的困扰，解决销售管理中存在的诸多问题和高效发挥管理在销售中的作用，
众多销售管理研究者和实践者还难以找到一个满意的切实可行的方法。
此书基于销售管理中存在的许多现实问题，从理论和实践两个方面加以探讨、归纳和总结，并对销售
管理中的诸多环节都提出了针对性的意见。
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内容概要

如果您是企业高层，本书将会让您明确您现在在销售管理中究竟是在做销售，还是在做管理，这种做
法是否适合于您的企业。
    如果您是销售主管，您在销售团队的管理以及对销售人员销售过程的管理当中可能会遇到的许多困
扰，本书都做了详尽的分析，并且给出了解决之道。
    如果您是一线销售人员，本书更是详尽地介绍了以销售过程为主轴、以实现销售目标为目的的销售
管理实施过程，它包括销售目标的拟定、销售策略的制定及实施、销售流程的管理、售后服务的管理
等等，囊括了从制定销售目标开始到消费者购买行为结束终止的全部过程。
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章节摘录

　　4.2 销售单位分配法　　销售单位分配法就是以某一销售单位为对象来分配销售定额。
　　销售单位分配法的优点在于强调销售单位的团结合作，利用销售单位的整体力量来实现目标销售
定额。
缺点是过于重视销售单位目标定额的完成，而忽视了销售人员个人地存在。
所以，当企业将目标销售定额分配到各个销售单位时，应考虑销售单位所在地区的特征，如销售区域
的大小、市场的成长性、竞争对手与潜在顾客的多寡等。
　　4.3 地区分配法　　地区分配法指根据销售人员所在的地区与顾客的购买能力来分配目标销售定额
。
地区分配法的优点在于可以对区域市场进行充分地挖掘，使产品在当地市场的占有率逐渐提高，因此
，比较容易为销售人员所接受；其缺点在于很难判断某地区所需产品的实际数量以及该地区潜在的消
费能力。
所以，在分配目标销售定额时，必须考虑各个地区的经济发展水平、人口数量、生活水平、消费习惯
等因素。
　　4.4 产品类别分配法　　产品类别分配法是指根据销售人员销售产品的类别来分配目标销售定额。
采用这种方法的前提是培养尽可能多的忠诚的客户。
因为，如果消费者经常改变消费需求，变换所消费的产品，企业就很难判断某种产品的消费者群体的
规模大小，产品类别法也就失去了意义。
所以，企业必须进行市场调查，及时地了解消费需求的变动情况，采取多种措施来满足消费者的需求
，创造一批忠诚的顾客。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<帮你远离销售管理困扰>>

编辑推荐

　　消除销售通路堵塞之患，实现更大程度销售利润，飙出惊人业绩，炼就虎狼之师，销售管理大智
慧，业绩才是硬道理，
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