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前言

　　面向21世纪市场营销专业主干课程是由教育部立项、甘碧群教授总负责的&ldquo;市场营销专业主
要教学内容改革研究和实践&rdquo;项目组，根据5年来对学科发展、教学需要、社会经济对人才需求
等方面的考察和研究提出的，共13门。
在本专业主干课程和主要教学内容确定后，由教育部高教司、高等教育出版社组织全国有关专家共同
编写审定了各门课程的相应教材。
考虑到《市场营销学》作为工商管理类专业（包括市场营销专业）的核心课程教材已先期编写，这里
只编写了余下12门主干课程的教材：《国际市场营销学》、《市场营销调研》、《消费者行为学》、
《销售管理》、《分销渠道管理》、《产品管理》、《广告策划与管理》、《服务营销》、《绿色营
销》、《关系营销》、《电子商务》和《营销风险管理》。
另外，鉴于各校对案例教学的需要，我们还编写了专门的案例教材《中国企业营销案例》。
各校在市场营销专业教学中可结合本校实际情况开设全部或其中大部分课程。
市场营销学是一门建立在经济学、行为科学及现代管理理论基础上的综合性的边缘应用学科。
20世纪50年代后，市场营销学从传统演变为现代市场营销学。
随着市场营销学应用的深化与扩大，一方面市场营销学拓展为产业营销、国际营销、服务营销、绿色
营销、关系营销，甚至社会营销、政治营销等；另一方面，基础市场营销又发展为各自独立的部分，
诸如市场调研、消费者行为学、产品管理、分销管理、广告管理、销售管理、营销风险管理和营销审
计等等。
现代销理论的深化和拓展对于培养2l世纪市场营销高级人才，以及指导与推动我国企业营销的发展具
有重要的意义。
上述主干课程教材就是为适应21世纪经济全球化、知识经济的特点及其对市场营销专业人才培养的需
要而编写和出版的，是高等教育&ldquo;面向2l世纪市场营销专业主要教学内容改革研究和实践&rdquo;
项目的重要成果。
其主要特色是：1.系统性。
本系列教材系统和深入地拓展了基础市场营销各组成部分，诸如市场调研、消费者行为学、产品管理
、分销管理、销售管理和广告管理等理论与方法的研究。
同时，对市场营销学的重要分支，诸如国际市场营销学、服务营销和绿色营销等进行了系统、深入的
探索。
还结合2l世纪新时代特点，从战略观念的高度来研究关系营销和营销风险管理。
2.前瞻性。
本系列教材不仅主要涵盖了市场营销专业所应掌握的基本知识点、基础理论与基本技能，并介绍了21
世纪某些营销理论的新领域与新观念，诸如服务营销、绿色营销、关系营销、电子商务及营销风险管
理。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<销售管理>>

内容概要

　　《销售管理(第2版)》是教育部&ldquo;高等教育面向21世纪教学内容和课程体系改革计划&rdquo;
的研究成果，是全国高等学校市场营销专业主干课程系列教材之一。
《销售管理(第2版)》在第一版的基础上进行了较大修改，全书以&ldquo;关系和竞争&rdquo;为中心论
点，以&ldquo;团队、领导与效率&rdquo;为主线展开讨论。
《销售管理(第2版)》从论述销售管理的地位与作用人手，系统介绍了销售计划管理、销售组织与团队
、销售网络管理、销售团队的领导等基本内容，注重企业销售管理的效率分析和竞争能力的培养。
《销售管理(第2版)》的特色：一是系统性，系统探讨销售管理活动；二是创新性，书中内容强调新颖
且符合销售管理发展的趋势；三是针对性，针对企业销售管理实际和学习实际。
《销售管理(第2版)》既适合作为高等院校市场营销专业及相关专业的教材，也适合作为企业的各级领
导、营销经理、销售经理、销售主管和MBA学员的培训教材。
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章节摘录

　　图1-1可见，在现代市场经济条件下，在销售过程中，顾客不再是被动的，而是处于主动状态，推
销工作要能充分调动顾客的积极性才能完成。
而要调动顾客的积极性就要研究顾客的心理和需要，做到有的放矢地进行销售。
正是在这一观念的影响下，衍化出问题式销售、利益式销售和咨询式销售三种模式。
问题式销售，是指针对顾客面临的问题提出解决方法，而这一解决方法又与销售企业的产品和劳务结
合起来；利益式销售，是指强调推销的产品和劳务能给顾客带来利益，从而使顾客接受并购买该产品
和劳务；咨询式销售（con-sulIalive selling），又称建议式销售，是指通过发掘顾客的真正需要，帮助
顾客采用企业产品和服务，以实现短期和长期的战略目标的过程。
这三种模式都是针对顾客的心理和需要来激发其积极性，改变顾客在接受推销时的被动状态，达到销
售产品的目的。
所不同的是问题式销售是以解决问题为出发点，利益式销售是以给顾客带来利益为出发点，而咨询式
销售是以满足需要为出发点。
在市场激烈竞争和消费者的影响下，咨询式销售日益成为企业销售的主要模式。
企业销售人员已经从销售商品转变为销售商品和服务，再转变到销售商品、服务和增值服务。
顾客的需要也变得越来越复杂，这使得顾客想与那些能够帮助他们满足需要的销售公司做生意。
因此从传统式销售转变为咨询式销售需要有一个大的变化，见表1-1。
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