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自学用书：《销售管理》，杜琳、刘洋主编，清华大学出版社2011年第一版

一、课程性质与设置目的要求

《销售团队管理》课程是一门运用管理学知识，结合市场营销（特别是销售经理）的具体实践工作，探讨销售组织管理理论的经营管理实践学科。该课程注重于实证研究，突出实践性、实用性。通过这门课的学习，可为相关专业考生更有效、更系统的开展销售活动提供思维框架与相应的工作技能。
二、考核目标

第一章 销售管理概述
1、学习目的和要求
通过本章学习，了解销售管理的概念，销售经理的基本职能、种类及职业发展过程；掌握传统销售理念、现代销售理念。
2、考核知识点

（1）销售管理概念
（2）如何成为合格的销售经理

（3）销售管理的发展

3、考核要求

（1）销售管理概念

识记：销售管理的定义和基本原理。
（2）如何成为合格的销售经理

识记：销售经理的基本职能。
领会：从基层业务人员到销售经理的职业发展过程。

（3）销售管理的发展

理解：传统销售管理与现代销售管理理念的特征。
第二章 销售职业中的社会道德

1、学习目的和要求

通过本章的学习，了解销售人员职业道德的含义、特点及基本内容，了解销售人员不道德行为的常见表现形式与销售经理存在的道德问题；掌握如何加强销售道德规范的管理。
2、考核知识点

（1）销售人员职业道德的重要性
（2）常见的销售人员不道德行为表现

（3）销售道德规范的管理

3、考核要求

（1）销售人员职业道德的重要性

识记：销售人员职业道德的含义、特点及基本内容；销售人员职业道德的基本原则

（2）常见的销售人员不道德行为表现  略

（3）销售道德规范的管理

理解与应用：销售经理如何加强销售道德规范的管理。
第三章  销售计划管理

1、学习目的和要求

根据本章的学习，了解销售计划的概念与内容；掌握销售目标的内容和制定程序；掌握销售计划和预算的编制。
2、考核知识点

（1）销售计划的重要性
（2）销售目标的确定

（3）销售计划及预算的编制

3、考核要求

（1）销售计划的重要性

识记：销售计划的概念和内容

（2）销售目标的确定

识记：销售目标的涵义；销售目标的制定程序

（3）销售计划及预算的编制

理解与应用：销售计划与预算的编制
第四章  销售区域设计与管理

1、学习目的和要求

根据本章的学习，了解销售区域在销售管理中的作用与影响销售区域的主要因素；掌握销售区域设计的程序与常用方法，销售区域经理的职能与维护管理手段。
2、考核知识点

（1）销售区域的基本内涵
（2）销售区域的设计

（3）管理销售区域

3、考核要求

（1）销售区域的基本内涵

识记：销售区域的定义，销售区域的作用

理解：常用的销售区域划分方法及其特点

（2）销售区域的设计

识记：进行销售区域设计时应考虑的因素

理解与应用：销售区域设计程序与常用方法；销售区域的动态与调整

（3）管理销售区域

识记：区域经理的主要职能，巩固维护销售区域的原则
理解与应用：区域销售地图的利用

第五章  销售组织管理

1、学习目的和要求

通过本章的学习，了解销售组织的基本概念和功能，熟悉各种常见的销售组织，掌握销售组织设计的原则及其影响因素，能够有效设计销售组织，并对销售组织的发展与变革有一定的认识。
2、考核知识点

（1）销售组织的概述
（2）销售组织的设计

（3）销售组织的发展与变革

3、考核要求

（1）销售组织的概述

领会：常见销售组织及其特点

（2）销售组织的设计

识记：销售组织设计的原则、影响因素与设计步骤

（3）销售组织的发展与变革

领会与应用：销售组织的发展与变革
第六章  销售人员的招聘

1、学习目的和要求

通过本章学习，了解如何制定与实施销售人员招聘计划，掌握销售人员招聘的常用手段（或方式）。
2、考核知识点

（1）销售人员招聘计划的制定
（2）销售人员招聘途径与选择原则

（3）销售人员招聘的程序

3、考核要求

（1）销售人员招聘计划的制定

识记：优秀销售人员的特征，销售人员招聘计划的主要内容

（2）销售人员招聘途径与选择原则

领会与应用：两类销售人员招聘途径的特点，选择招聘方式应遵循的原则

（3）销售人员招聘的程序

识记：销售人员招聘的程序与基本手段（或方式）

第七章  销售人员的培训

1、学习目的和要求

通过本章学习，了解销售人员培训的作用与主要培训内容，掌握并能运用一些常用的销售人员培训方法，能够有效组织安排培训活动。
2、考核知识点

（1）销售人员培训的作用和内容
（2）销售人员培训的原则和方法

（3）如何良好达成销售培训目标

3、考核要求

（1）销售人员培训的作用和内容

识记：销售人员培训的作用与内容
（2）销售人员培训的原则和方法

识记：销售人员培训的一般流程

领会与应用：销售人员培训的常用方法
（3）如何良好达成销售培训目标

领会与应用：选择内部或外部培训师的优势与不足。
第八章  销售人员的薪酬

1、学习目的和要求

通过本章学习，了解销售人员的各种薪酬类型及其特点，掌握并能应用一些常用的薪酬类型，能够结合企业内外部环境，对销售人员的薪酬制度进行实施与发展。
2、考核知识点

（1）销售人员薪酬计划和薪酬制度
（2）常见销售人员薪酬

（3）销售人员薪酬制度的实施与发展

3、考核要求

（1）销售人员薪酬计划和薪酬制度

识记：建立销售薪酬制度的原则与程序

领会与应用：不同企业对高底薪-低提成与低底薪-高提成两种薪酬的选择。
（2）常见销售人员薪酬

领会与应用：常见销售人员薪酬类型及其特点。
（3）销售人员薪酬制度的实施与发展

领会：销售人员薪酬制度的新发展
第九章  销售人员的激励与考核

1、学习目的和要求

通过本章学习，了解销售人员激励的一般原理，熟悉常用销售人员激励组合及其特点，能够利用多种激励工具对销售人员特别是重点人员进行组合激励。对销售人员绩效考核的一些常用指标进行适当了解。
2、考核知识点

（1）激励的一般原理
（2）销售人员的激励组合

（3）销售人员绩效考核

3、考核要求

（1）激励的一般原理

识记：对销售人员进行激励时应把握的主要原则

（2）销售人员的激励组合

领会与应用：综合利用多种激励工具对销售人员特别是重点人员进行组合激励。
（3）销售人员绩效考核

识记：销售人员绩效考核的目的与程序

了解：绩效考核内容与主要绩效考核指标，绩效考核反馈与行为改进
第十章  促销管理 （本章不作考核要求）
第十一章  销售会议管理

1、学习目的和要求

通过本章学习，了解销售会议的目的、基本会议方法与销售会议的主要形式，掌握销售会议的组织、筹备安排，掌握一些常用的参会技巧。
2、考核知识点

（1）销售会议概述
（2）常见的销售会议

（3）销售会议的组织与筹备

3、考核要求

（1）销售会议概述 
识记：销售会议的定定义与作用

（2）常见的销售会议

了解：常见销售会议的主要形式
（3）销售会议的组织与筹备

识记：销售会议筹备的流程，销售会议的后续工作
领会与应用：销售会议主持人的主要责任与主持技巧
第十二章  销售渠道管理与控制 （本章不作考核要求）
第十三章 销售资金管理 
1、学习目的和要求

通过本章学习，了解销售成本分析的意义与分析方法，掌握应收账款管理与销售费用控制的常用方法与管控内容。
2、考核知识点

（1）销售成本分析
（2）应收账款管理

（3）销售费用控制
3、考核要求

（1）销售成本分析  略
（2）应收账款管理

识记：应收账款的处理方法与管理内容

（3）销售费用控制

识记：销售费用控制的基本原则
领会与应用：常见的销售费用控制方法

三、题型举例（考试时间为150分钟）(考试大纲中题型举例仅作参考，实际命题时不受此限)
（一）单选题
1、销售管理中最实际、最基本的管理内容是（    ）。
A、市场管理  B、人员管理  C、货品管理  D、营销活动控制

（二）名词解释

1、销售管理
（三）简答题

1、销售经理如何加强销售道德规范的管理？
（四）论述题

1、如何改进销售组织以适应市场变化？
（五）案例分析题（略）
