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内容概要

　　本系列图书从企业各个职能部门组织结构出发，详细介绍了各个部门目标分解、部门岗位职责、
部门主要业务、部门工作流程、部门绩效考核、部门薪酬体系、部门培训体系、部门风险规避、部门
问题解决。
在此基础上，后附附录，给出各个部门在开展各项业务需要掌握的关键业务术语和重要的法律法规。
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作者简介

程淑丽
北京弗布克管理咨询有限公司副总经理，知名市场营销管理实战派学者、高级咨询顾问、数位学习顾
问。
长期从事企业市场营销管理实务方面的研究与实践、企业市场营销管理咨询、企业E-LEARNING培训
课程开发、企业培训教材与课程开发、大学管理课程课件开发、数位教学设计等工作。
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第7章 部门薪酬体系
　7.1 销售部薪酬设计
　7.2 销售部绩效薪酬
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章节摘录

版权页：   插图：   4.2.2终端导购业务 1.工作内容 终端导购是企业在渠道终端通过导购人员引导、帮助
消费者购买产品和服务，最终达成交易的过程。
 销售部对终端导购业务的管理，主要包括导购规范的制定、导购人员的招聘、导购人员的培训、导购
人员的考评和导购效果评估等5方面内容。
 2.导购人员培训  其中，对导购人员的培训是销售部对终端导购业务管理的重点，销售部通过培训可以
有效地提高终端导购人员的销售能力，一般要对导购人员进行包括企业情况、产品知识、销售技巧、
自身修养等4方面培训。
 在实际操作中，销售部选择培训内容时不应一概而论，要根据不同导购人员的需求进行，销售部培训
导购人员之前应对培训需求和导购人员特点进行调查和分析。
 4.2.3促销推广业务 1.工作内容 促销推广是销售部利用商业广告、人员推销、营业推广、市场公关等促
销组合向目标客户群传递刺激消费信息，从而促成交易、提高销量、增加销售收入。
 狭义的促销主要是指销售部的现场促销活动。
 销售部开展现场促销活动，主要包括制定促销目标、选择促销方法、编制促销计划、现场监控计划实
施4方面的工作内容。
 2.促销活动 就促销目标来说，促销活动一般有增加销量、吸引新客户、拓展老客户、提升产品和企业
知名度、应对竞争对手5大目标。
在实际操作中，销售部应根据企业要求及市场情况具体考虑。
 销售部确定促销目标后，应选择适当的促销方法来实现目标。
促销方法多种多样，如降价促销、限量促销、反时令促销等，说起来不外乎是在商品的价值和价格上
做文章。
 销售部通过确定促销目标和选择适当的促销方法后，应针对促销方法编制相应的促销活动计划书，并
对促销活动计划进行实施和控制。
 4.2.4  电话销售业务 电话销售是销售部直接销售业务的一种销售方式，即销售人员通过电话向潜在消
费者推销产品和服务，并最终成交、完成销售的过程。
 电话销售适合产品可靠性较高、服务简单、成交周期短暂、消费者无须见面即可做购买决定的情况。
目前比较典型的电话销售模式较多应用于信息和互联网服务、招聘及会展服务、教育及培训服务等行
业。
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编辑推荐

《弗布克部门精细化管理系列:销售部》适合企业经营管理者、营销管理人员、销售人员、人力资源管
理人员使用，也适合企业培训及咨询人员、高校财务管理专业师生阅读和使用。
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