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内容概要

本书涵盖了销售战略与计划、销售法律与道德、销售技巧、关键客户管理、销售组织、销售人员管理
等销售管理决策者的主要工作内容。
书中每章章末提供了一些国内外企业销售管理方面的案例，并附有相关思考与练习题。
    本书具有以下较明显的特色。
    ①本土化：增加了符合我国国情和企业实际背景的内容，大量采用我国本土企业经典案例。
②可操作性：通过大量销售一线的实战案例和练习，帮助提高学习者运用理论分析和解决实际销售问
题的能力。
③编写体例科学：每章开头都设有本章提要、引例，引导学生逐渐深入到课程内容中；每章中间穿插
了具有学科知识背景的专题、案例及一些最新研究进展等，增加了可读性；每章结尾配有案例研讨、
小结、关键概念、复习测试以及参考文献等，便于学生更好总结复习，并有助于读者拓展相关领域知
识的学习。
    本书可供高校或专科院校相关专业学生学习、参考，也可为专业人士提供借鉴和指导。
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作者简介

陈涛，男，1963年出生。
武汉科技大学管理学科带头人，教授，硕士研究生导师，2006—2007年国家公派赴澳大利亚昆士兰大
学访问学者。
兼任湖北省产业政策与管理研究中心副主任、产业组织与规制研究所所长，中国市场学会理事，中国
高校市场学研究会常务理事，湖北省营销学会副会长。
曾任武汉科技大学管理学院副院长、教务处副处长，校政策研究室副主任，武汉市洪山区科技顾问，
国家自然科学基金项目评议专家。
曾获湖北省“三育人”先进个人称号，武汉市社会经济重大研究课题招标奖、湖北省人民政府经济普
查重点研究课题奖、中国高校市场学研究会优秀论文奖、省级优秀毕业论文（本科、硕士）指导教师
等荣誉。
主持了2项国家自然科学基金项目与10项省级重要科研和教研项目。
主编教材《市场调查·商情预测·经营决策》，参编市场营销专业国家级重点教材《绿色营销》。
在《南开管理评论》、《外国经济与管理》、《管理现代化》等刊物上发表论文超过60篇。
其中，中国人民大学报刊资料中心全文转载近10篇，8篇入选国际会议论文集（4篇被ISTP收录，1篇被
收录）。
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售预测　11.1  销售预测概述　11.2  定性预测方法　11.3  定量预测方法　本章小结　关键术语　参考文
献　思考题　案例研讨第12章  销售人员的绩效评价　12.1  销售人员绩效考核的意义与原则　12.2  销
售人员绩效考核的程序　12.3  收集绩效考评资料　12.4  设定绩效考评标准　12.5  选择绩效考核方法　
本章小结　关键术语　参考文献　思考题　案例研讨后记
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章节摘录

　　绪论　　1．效率和绩效一未来销售经理制定决策的关键　　未来的销售活动中，销售经理不仅
要主导推销工作的若干根本性变革，而且还会前所未有地被置于来自方方面面的严密监督之下。
　　（1）变化正在而且已经影响了大多数销售人员的工作。
由于新的经销商选择，以及电话电视营销，计算机辅助市场营销等，引发产品或服务的营销方式和销
售方式的变化。
例如，即时生产与采购；精密的、基于计算机技术的材料计划；对向多个行业销售产品的公司而言，
购买场所和地点正在日益集中等。
　　（2）变革的苗头已经出现并且正在按自己的规律发展。
典型的发现是，销售经理既掌管着已经失去传统力量、效率和声誉的一线销售队伍，又掌管着一个集
合了直复营销、数据库营销、电话营销和具备全部自动化销售工具库的最佳效果的、更强有力的销售
组织。
　　（3）销售成本费用快速增长。
由于更加注重市场细分，顾客要求的服务水平越来越高，运输费用逐渐增加，经销商的权力日益增大
，以及采购人变得更加职业化等诸多原因，与商业客户联系的费用支出一直在增长。
提高销售绩效是公司最基本的要求，董事会越来越多地审查那些行政性的销售费用项目，销售经理被
更多地要求说明支出的合理性，许多CE0要求销售经理改变这一局面。
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