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前言

或许你已经注意到，本书这一版最大的变化是作者。
在担任《销售管理》一书主编近25年后，道格·达尔林普尔（Doug Dalrymple）决定更多地在半退休
状态中享受应得的快乐时光。
我们力图继承道格确立的传统，为读者提供全面而实用的销售管理方法。
在第9版中，我们对每一章节都进行了字斟句酌的修订，目的在于进一步理顺对主题的阐述。
与之前一样，我们力求所有的材料做到简明扼要，以提高学生的学习效率，并指导他们将营销管理的
理念应用于实践。
尽管大多数营销专业的学生都会以销售人员的身份开始他们的职业生涯，我们仍然认为有必要让学生
清楚销售主管的角色，以便提高销售工作的效率，为职业发展做好准备。
大量的产品和服务要依靠人际接触来完成销售，因此对销售人员的有效管理是营销战略的重要武器，
直接关系到工作的成败。
然而，随着销售成本的激增，销售队伍必须做到高效运转。
管理者必须知道如何有效地计划和指导销售人员的工作，唯其如此，才能在职业阶梯上节节攀升。
本书首先介绍了企业当前的经营环境以及销售队伍的竞争态势，这为我们探讨销售队伍在公司战略的
制定和执行过程中可能扮演的角色做好了铺垫。
不管是传统的公司还是新兴的企业，这些都是无法回避的问题。
无论对于主要负责战略性客户的销售经理，还是对于普通的销售人员而言，销售方案的执行都是从与
客户建立联系开始的。
于是，本书的第二部分便展开了销售机遇、客户关系以及沟通管理等主题，其中重点讲述了不同销售
方案的各种利弊得失。
本书最后一部分阐述了管理者如何通过招聘、培训、引导、激励、薪酬、评估销售队伍等方式来加大
销售方案的执行力度。
推出《销售管理》第9版的一个重要目的在于，将销售队伍管理研究中的最新发现与当下销售管理实
践中的实例相结合，继续在销售管理领域为大家提供全面的实践经验。
我们运用了许多真实的案例和故事，并将其以简洁明快的方式呈现出来。
专栏中的故事突出了最新的动态以及与具体销售职能相关的问题。
同时，每一章都编写了“团队练习”专栏，旨在围绕本章主题展开课堂讨论。
在每一章的结尾，我们设计了基础能力练习和建立在第1章特色案例基础上的蒙卡德案例练习。
除特色案例及其练习之外，我们还另外加入了11个综合案例，以帮助学生有更多机会应用本书所学来
解决实际问题。
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内容概要

　　第9版继承道格·达尔林普尔（Doug Dalrymple）近25年来为《销售管理（第9版）》确立的主题
，为读者提供全面而实用的销售管理方法：如何发展和壮大销售队伍，如何管理战略客户关系，如何
激励销售队伍。
　　·从战略的高度理解如伺运用销售队伍创造客户价值和竞争优势；　　·通过数据表以及其中的
实际问题提高数据分析能力；　　·贯穿全书的案例练习和真实的销售管理困境专栏，便于所学理论
的应用；　　·强调销售管理者所必备的核心能力；　　·应用具体的销售管理工具，处理预算、销
售预测以及销售区域设计等问题。
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作者简介

威廉·L·科恩（William L.Cron），得克萨斯基督教大学M.J.Neeley商学院营销学教授。
曾在南卫理公会大学、武汉大学等校任教。
对激励管理和销售队伍有独到的研究，成果发表于多种权威期刊。
与人合作撰写了4部销售管理领域的著作。
  托马斯·E·德卡罗（Thomas E.DeCarlo），艾奥瓦州立大学商学院营销学副教授和商业分析实验室
研究员。
在销售队伍管理和营销沟通领域颇有建树，研究成果发表于重要学术期刊。
译者简介：刘宝成，对外经济贸易大学国际商学院副教授，硕士生导师，国际经济伦理研究中心主任
。
教学和研究涉及国际工商管理、国别经济制度、跨文化沟通、商业法律与伦理等领域。
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书籍目录

第1章 销售管理概论人员推销变化的市场销售管理流程销售管理能力职业生涯成功销售管理的准备第2
章 战略和销售规划企业战略营销战略战略实施决策销售队伍方案决策附录2-1估计潜力与预测销售附
录2-2销售队伍投资与预算第3章 销售机会管理开发新客户的过程管理现有客户销量还是利润时间管理
第4章 客户关系管理采购过程采购中心关系的演变关系纽带第5章 客户互动管理销售模式的基本类型互
动前阶段：计划的技能互动阶段发掘需求的能力互动后阶段第6章 销售人员组织模式综合销售模式与
专业销售模式的对比战略客户管理计划电信营销一些附加要点独立销售代理商销售队伍架构的新问题
第7章 人力资源的招聘和甄选计划的过程招聘甄选应聘者验证雇用过程的效果第8章 销售培训为什么要
培训销售人员销售培训计划第9章 领导力领导力团队建设教导销售会议销售队伍的人事问题滥用酒精
和化学药品第10章 伦理领导力伦理决策的原则对伦理问题的决策常见的销售伦理问题揭发政府管制制
定合乎伦理的销售计划第11章 激励销售人员什么是激励激励模型自我管理定额激励计划表彰计划第12
章 销售人员的薪酬薪酬的设计方案费用报销和福利整合方案评估方案第13章 业绩评估全局费用分析销
售人员评估基于行为的业绩评估行为考评制度的应用基于结果的评估方法使用评估模型案例研究案
例1 案例分析法案例2 Abbott股份有限公司案例3 阿吉利系统集团案例4 戴维·麦克唐纳的伦理困境案
例5 第一国民银行案例6 动力机车工业供应公司案例7 瑞克·菲尔案例8 罗曼诺·皮特什蒂案例9 桑德韦
尔纸业公司案例10 书商温斯顿·刘案例11 约克电器注释
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章节摘录

插图：销售队伍的作用  企业的业务战略和市场进入战略只有经过销售队伍的实施才能成功地获取利
润。
也就是说，战略计划是通过销售队伍的活动和行为实现的。
主要的销售队伍活动包括访问当期和预期的客户，管理客户关系以及为具体客户创造价值的服务。
本书第二部分重点讨论销售人员在实施市场进入战略中的作用。
这一部分包含以下几个层次：销售机会管理（第3章），客户关系管理（第4章），客户互动管理（第5
章）。
总体来说，这些章节旨在说明一支成功的销售队伍将从事哪些活动、采取哪些行为。
构建销售队伍为了高效地满足客户需求并销售企业的产品和服务，一支组织完备的销售队伍是必不可
少的。
有关销售队伍结构的决策将影响客户对企业的看法，因为销售队伍的结构决定了销售人员必须具备的
销售技能和知识，这反过来也会影响诸如薪酬、招募、培训和评估等管理工作。
第6章会告诉我们有几种销售队伍的结构可供选择，各种结构又意味着什么。
第7章重在为管理者提供启示，描绘了不同销售区域将如何整合的过程，也就是如何把客户分配给不
同的销售人员。
培养销售能力销售经理负责招聘具备适当技能和背景的销售人员来实施销售战略。
招聘活动需要物色优秀的人力资源，因此必须通过精挑细选将那些不符合要求的人员拒之门外。
第7章将讨论人力资源和其他一些与招聘相关的问题。
雇用合格的人员只是第一步，除此之外，销售人员在进入角色之前通常还必须接受必要的培训。
销售经理不仅要全程负责培训的组织管理工作，而且要负责讲授部分培训课程。
在设计培训内容时，首先要让销售人员熟悉公司的产品、服务和操作流程，其次是培养他们的销售技
能。
鉴于销售培训成本高昂，所以销售经理应该精心挑选那些最具成本效益的方式、地点和材料。
第8章将进一步讨论销售培训的细节。
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编辑推荐

《销售管理(第9版)》：工商管理经典译丛·市场营销系列
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