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《至尊企业至尊营销<第2分册>销售管理》

内容概要

阐述了销售管理的内容和意义，涵盖销售目标的确定和执行、销售预测、销售计划的制定实施、销售
人员管理、客户管理、销售行业的道德和法律问题等，是销售管理者的实用手册。
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书籍目录

第一章 销售与销售管理
第一节 销售的产生及发展
第二节 销售职业现状
第三节 销售管理与营销管理
第二章 销售队伍组建
第一节 销售队伍设计
第二节 销售人员的招募
第三节 销售人员的甄选
第四节 销售人员的培训
第三章 销售人员管理
⋯⋯
第四章 销售目标管理
⋯⋯
第五章 销售计划管理
⋯⋯
第六章 客户与渠道管理
⋯⋯
第七章 销售分公司管理
⋯⋯
第八章 销售中的行业道德与法律问题
⋯⋯
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章节试读

1、《至尊企业至尊营销<第2分册>销售管理》的笔记-第55页

        平均数法则（销售成功的方程式）：拜访介绍的次数+积极的态度+不断进步的推销技巧=订单数

2、《至尊企业至尊营销<第2分册>销售管理》的笔记-第58页

        销售人员士气低落的原因：
1.控制过严
2.工作标准不合理
3.工作评估不到位
4.缺乏沟通
5.没有工作地位
6.非公平待遇
7.对企业缺乏信任
8.缺乏工作认可
9薪酬制度不合理
10.才与用不匹配例如有些销售人员不能胜任直销工作，有些销售人员喜欢挑战性的工作（如开发新客
户），在一定时间内完成一定销售量，有些销售人员喜欢承担更多的责任（如参加销售计划的制定，
做些简单的培训规划，承担某些市场调查的任务），因此，要求销售经理要知人善用。11.无安全感
12.晋升政策模糊
13.干好干坏一个样

3、《至尊企业至尊营销<第2分册>销售管理》的笔记-第19页

        每一位经理或主管所能用于管理其下属的时间和精力都是有限的，通常每一位经理大约管理8到10
位销售人员较为合适。
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