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内容概要

销售管理与内控既是一门专业，也是一种管理艺术，周荣编著的这本《私营公司销售管理与控制精要
》为解决企业销售管理和内控工作中存在的各种具体问题提供了科学、实用和可执行的范例、模板和
工具表单，更为销售管理和内控提供了一种规范。
《私营公司销售管理与控制精要》可以作为销售管理者的案头书、枕边书和操作手册，也可以作为销
售管理“新人”的指导性教材。
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作者简介

周荣，男，某知名大学营销管理硕士毕业，从事企业营销管理工作20余年，对企业营销管理方面有丰
富的实践经验，曾担任上市公司销售总监、大型国企销售主管等职务。
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章节摘录

　　1．1如何认识销售人员的重要性　　人是企业最重要的资产。
美国通用汽车公司前总裁阿尔弗雷德&middot;斯隆曾说过：&ldquo;你可以拿走我的全部资产，但是只
要你把我的企业人员留下来给我，五年之内我就能把所有失去的资产赚回来。
&rdquo;而通用汽车公司的成功在很大程度上应归功于斯隆所建立的管理系统，这一系统对美国经济也
产生了极为深远的影响。
用美国管理学大师彼得&middot;德鲁克的话来说，这一系统&ldquo;对美国经济在战后四十年中处于主
导地位奠定了基础&rdquo;。
我国国内许多公司也同样证明了这一点。
　　1．销售是企业经营的最后一个关键环节。
　　企业经营者努力不懈地去研究及了解顾客的需求和欲望，生产出符合消费者的产品，建立了自己
的分销渠道和设计了包装及全盘的物流系统。
但如果没有销售人员，产品就销售不出去，就会前功尽弃。
销售是企业经营中最后一个环节，也是决定企业经营成败的关键。
　　2．销售人员实现企业的收益。
　　企业内很多支出，如工资、器具和原料等费用或投资的收回都有赖于收益的支撑。
销售人员通过把产品送到顾客的手中，从而获取收益，实现企业利润目标。
　　3．代表企业与客户建立良好的关系。
　　销售人员对外销售产品、洽谈业务时，往往是作为企业的代表。
这些人对企业的成败负有重大的责任。
销售人员如果能了解并执行企业的基本策略和方案，使顾客感到满意，对本企业更具信心，他便是真
正地代表了企业本身。
出色的销售人员能够认清和解决客户的疑难，建立与客户之间的良好关系。
　　4．促进产品的研制与开发。
　　要保持企业不断的成功，产品的创新是必不可少的环节。
但几乎每一种新产品的问世都需要若干有朝气、有创新性的销售方案和销售人员，才能使销售达到理
想的水平。
　　&hellip;&hellip;
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编辑推荐

　　周荣编著的这本《私营公司销售管理与控制精要》以销售流程为背景，以对销售流程的管理为主
线，通过对销售渠道、销售方法、价格政策、销售计划、有效开展销售活动、完善销售管理体制，加
强对销售活动的控制和管理、销售队伍的建设和管理展开论述，应用了大量的事例，意在理论与实践
的紧密结合。
　　希望本书能作为销售管理人员的好帮手，既可以提高大家的管理水平，又能为企业创造效益。
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