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内容概要

随着市场经济的发展，我国企业开始逐步树立市场营销观念，营销和销售在企业中处于越来越重要的
位置。
但是，我国企业的销售人员管理中还存在诸多问题，如销售队伍不稳、跳槽率高、回款不及时、行贿
、受贿、兼职、截流合同等等。
这些问题轻则造成企业经济利益的损失，重则会使企业销售管理陷入困境，甚至使企业销售工作陷入
瘫痪，使企业走向衰落。
之所以出现这些问题，是因为销售工作具有不同于其他工作的特点，具有很强的分散性、独立性和灵
活性，很多销售是在异地完成的，销售人员处于企业的边缘位置，似乎经常游离于企业之外，企业对
他们的监督和控制较为困难。
　　本书结合中国企业实际，以销售人员的管理控制为研究对象，对销售人员管理控制的内涵与特点
、销售人员管理控制方式的分类和选择、管理控制对销售人员绩效和客户关系质量的影响、关系导向
下的销售人员管理控制策略等问题进行了理论与实证研究。
　　在理论研究中，本书从销售人员的工作特点、角色特点及销售管理中的信息不对称性出发，探讨
了销售人员管理控制的起因，界定了销售人员管理控制的内涵，分析了销售人员管理控制的特点。
比较了各种不同的管理控制分类方法，分析了结果控制、过程控制、自我控制、职业控制、文化控制
的内涵、优缺点及对销售人员的影响。
探讨了外部环境不确定性、企业销售工作特点、销售人员特点等因素对控制方式选择的影响。
建立了销售人员组织控制强度分析的数学模型，分析了影响销售人员组织控制强度的因素。
　　在理论研究的基础上，通过多元回归分析、结构方程建模、方差分析，对管理控制对销售人员的
影响进行了实证分析。
结果表明，绩效、客户关系质量与结果控制具有线性的正向关系，绩效、客户关系质量与过程控制的
线性的正向关系假设没有得到支持，所有的非线性假设都没有得到支持。
实证结果还表明，与工作年限短的销售人员相比，工作年限长的销售人员中绩效与结果控制的非线性
关系更明显。
非正式控制能够对绩效产生直接影响，并通过角色明晰性对绩效产生间接影响；通过角色明晰性和情
感性承诺对客户关系质量产生间接影响；情感性承诺在非正式控制与绩效关系中的中介作用、非正式
控制对客户关系质量的直接影响两个假设没有得到支持。
方差分析结果表明，人口统计变量与绩效、客户关系质量关系的8个假设都得到支持。
根据实证分析结果，为中国企业提出“强化非正式控制，把握结果控制的度，提升过程控制水平”的
销售人员管理控制建议。
　　在理论与实证研究的基础上，提出了关系导向下的销售人员管理控制策略，包括树立正确的管理
控制理念、选择合适的管理控制方式、组合使用多种控制方式、提高过程控制水平、把握控制的度、
加强控制中的员工参与、建立关系导向的销售人员评价体系等。
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