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《销售管理》

内容概要

《销售管理》主要内容简介：改革开放以来，我国中小企业发展迅猛，在繁荣经济、推动创新、扩大
出口、吸纳就业等方面的贡献日益突出。目前，中小企业占全部企业总数的99％，创造的最终产品和
服务价值约占国内生产总值的60％、上缴税收的50％，提供了80％左右的城镇就业岗位，正逐步成为
推动中国经济社会发展的中坚力量。党中央、国务院高度重视并把促进中小企业持续、健康发展作为
我国的一项长期战略。为应对国际金融危机，国家采取了“保增长、扩内需、调结构、惠民生”的一
揽子计划，在各项扶持政策措施的推动下，我国中小企业经受住了考验，开始由回升向好逐渐转向平
稳较快发展，活力不断增强，经营状况明显好转。但同时也应该看到，我国中小企业发展面临的困难
和不确定因素仍然很多。国际金融危机的深层次影响还没有完全消除，资源、环境及国内外市场竞争
日趋激烈。技术进步和产业升级对中小企业科技创新提出了更高的要求。深入实施可持续发展战略，
推动中小企业健康成长，提升中小企业经营管理者整体素质，提高中小企业市场竞争力，是我们新时
期面临的重要课题。
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附 销售管理考试大纲
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 Ⅱ.能力目标与实施要求
 Ⅲ.考试内容与考核标准
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章节摘录

　　（3）系列产品集中陈列，其目的是增加系列产品的陈列效果，使系列产品能一目了然地呈现在
消费者面前，让他们看到并了解企业的所有产品，进而吸引消费者的注意力，刺激他们的冲动性购买
。此外也可以通过集中陈列系列产品中的强势产品，带动系列产品中比较弱势的产品，以便培养明日
之星，因为系列产品集中陈列能够造成一股气势，有助于带动整体销售。　　（4）争取人流较多的
陈列位置。在售点，推销员一定要观察客户的移动路线，并将产品尽量摆放在消费者经常走动的地方
，如端架、靠近人口的转角处等。一般而言，看到产品的人越多，产品被购买的几率就越大。若放在
偏僻的角落里，产品不易被消费者看到，销路也就不会好。推销员一定要争取最好的陈列空间。　　
（5）把产品放到客户举手可得的货架位置上。要吸引人们前来购买，推销员必须按照消费者的身高
，把商品摆在与他们视线平行、抬手可得的地方，太高或太低的陈列位置，都会造成购买障碍。如以
儿童为目标市场，商品应摆放在货架低层甚至地上。也就是说，陈列高度应视目标消费者而异，以便
于他们选购。　　（6）经常保持商品价值。在陈列的过程中，除了要保持产品本身的清洁外，还必
须随时更换商店中损坏品、瑕疵品和到期品。如有滞销品，应想办法处理，不能任其蒙尘，这样会有
损品牌形象。将产品的正面朝向客户，排列整齐，避免缺货，随时保持货架干净，也是维持产品价值
的基本方法。总之，就是要让产品以最好的面貌（整齐、清洁、新鲜）面对消费者，以保持产品的价
值。　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《全国高等教育自学考试中小企业经营管理专业指定教材：销售管理》国家中小企业银河培训工
程推荐教材，全国中小企业经理人证书考试、全国高等教育自学考试中小企业经营管理专业指定教材
。
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精彩短评

1、书的理论性很强，但是具体的指导意见不多。
2、内容非常好，实用价值大
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