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内容概要

本书的特色：    全新的开篇案例：所有模块的开头都会有一个开篇简介，其中一般会介绍一个最新的
、真实的公司案例，指出模块中将会讨论的重点，为教材的讨论打好基础，并引发读者的兴趣。
    案例：教材中包括许多或短的案例。
每一模块末尾的短篇案例都非常适合作为布置书面作业、鼓励课堂讨论和角色扮演练习之用。
篇幅较长的案例是进行全面的分析或团体演进的最佳素材。
    角色扮演：每个模块中的“道德困境”、案例中的角色扮演，使读者可以置身于现实复杂的道德和
销售管理情境中。
    模块末尾的应用练习：每一模块末尾的应用练习，第6版进行了全部更新。
许多练习要求使用Internet，学生非常乐于参与其中。
    本书系英文原版教材的第6版，除了继续强调针对不同消费者群体使用不同销售战略的重要性，同时
也一如既往地注重整合公司、营销和销售战略，此外还将最新的销售管理研究和优秀销售组织的最佳
真实实践结合在一起。
第6版还将模块末尾的应用练习都做了更新。
本教材适用于本科生、研究生、MBA的销售管理课程。
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作者简介

Robert W．Ingram科罗拉多州立大学的营销系主任和教授。
博士是亚拉巴马大学Culverhouse会计学院的Ross-Culverhouse讲席教授，讲授财务会计课程。
曾任美国会计学会教育部主任、会计教育改革委员会成员和会计教育研究杂志《会计教育问题》编辑
。
被誉为教学水平最高的会计学
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