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《新销售业务管理》

内容概要

《新销售业务管理》
本书详细介招了销售业务的流程、销售预测、销售计划、销售预算、客户管理、赊销管理、销售业绩
评估等方面的具体方式、方法，并提供了大量的实用范例和工具。
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书籍目录

第一章销售业务流程
1．l销售业务流程概述
1．2客户类型
1．3销售模式
1．4企业型销售的销售业务流程
第二章销售组织建设
2．1销售组织概述
2．2销售组织的设计原则
2．3销售组织模式
2．4销售组织的发展
第三章销售预测
3．l销售预测的基本概念
3．2预估潜力和预测销售
3．3影响销售预测的因素
3．4销售预测的指导原则
3. 5销售预测的过程与模式
3．6销售预测方法
第四章销售计划
4.1销售计划的内容
4．2销售计划的制订
4．3销售计划的制订范例
第五章销售预算
5.1销售预算及其作用
5．2销售预算的内容
5．3确定销售预算水平的方法
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精彩短评

1、派力在2000年左右的时候是非常流行的管理咨询机构和公司，而这本书应该是其处于鼎盛时期的作
品。作为有市场营销背景的读者来看待这本书，销售管理的确需要够强的执行力，将书设计成为执行
类的学习性书本无可厚非，但是有点矫枉过正，来得似乎过犹不及了。所以，作为需要了解基本销售
技巧和原理的丛书，此本不可取。回归到“销售经理管理实战”，倒是有点借鉴的味道。那就请各位
看客仁者见仁智者见智吧。
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