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内容概要

　 “销售管理”课程是高等职业教育市场营销专业的核心课程之一。
《销售管理》一书的编写以管理学、市场营销学理论为基础，从销售经理的角度，介绍了企业销售管
理所涉及的主要理论与实务，其中包括销售管理的计划、组织、控制职能，招聘、培训、奖酬、激励
、绩效考评等人力资源管理职能以及货品管理、信用管理、客户管理、服务管理等职能。
    本书理论联系实际，突出销售管理实务，注重对学生的操作能力和实践能力的培养，既可作为高职
高专院校市场营销专业和经管类专业教材，也可作为企业营销与管理人员自学用书。
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书籍目录

第1章 销售管理概述 1.1 销售管理的含义 1.2 成为一名成功的销售经理 1.3 销售管理的发展趋势 本章小
结 思考与练习第2章 销售计划管理 2.1 销售计划的重要性 2.2 确定销售目标 2.3 销售定额及其分配 2.4 销
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评价 本章小结 思考与练习第7章 销售人员的培训 7.1 销售人员培训概述 7.2 销售人员培训计划的制定
7.3 培训教师的素质与培训方式 7.4 销售人员培训工作的评价 本章小结 思考与练习第8章 销售人员的奖
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