齐鲁工业大学教学日历
    2018 / 2019  学年第 一 学期
课程名称：销售管理                专业班级：宝石15-1、15-2
            讲授教师：朱瑜燕、蒋天龙          辅    导：朱瑜燕、蒋天龙
            教    材：《销售管理》
            参 考 书：《销售管理实务》、《销售管理：知识、方法、工具与案例大全》 
	学时分配及本学期计划
	总时数
	讲授
	实验
	现场
教学
	习题课
	测验
	上机
	其它
	每周
时数
	考核
方式


	本课程合计
	40
	40
	
	
	
	
	
	
	2-4
	考试

	本学期
	40
	40
	
	
	
	
	
	
	2-4
	考试


          注：本计划一式四份，教务处，院（部）、教研室、教师各一份。
	周次
	时数
	讲授内容
	实验内容
	课外作业

	
	讲授
	实验
	习题课
	上机
	其它
	
	
	

	1
	2
	
	
	
	
	第一章 销售管理概论
第一节 销售概述
第二节 销售管理的含义
	
	

	1
	2
	
	
	
	
	第三节 销售管理与营销管理
第四节 销售人员的职业生涯
	
	

	2
	2
	
	
	
	
	第五节 销售人员的职业道德
第六节 销售管理的发展趋势
小结
	
	

	3
	2
	
	
	
	
	第二章 销售计划管理
第一节 销售目标
第二节 销售预测
	
	

	3
	2
	
	
	
	
	第三节 销售配额
第四节 销售预算
小结
	
	

	4
	2
	
	
	
	
	第三章 销售区域管理
第一节 销售区域管理的步骤
第二节 销售区域的设计
	
	

	5
	2
	
	
	
	
	第三节 销售区域的战略管理
第四节 销售区域的时间管理
	
	

	5
	2
	
	
	
	
	第四章 客户管理
第一节 客户管理概述
第二节 客户分析与选择
	
	

	6
	2
	
	
	
	
	第三节 客户投诉的处理
第四节 客户关系管理
小结
	
	

	7
	2
	
	
	
	
	第五章 销售过程和方法
第一节 开发潜在顾客
第二节 接近顾客
第三节 销售陈述
	
	

	7
	2
	
	
	
	
	第四节 销售演示
第五节 处理顾客异议 .
第六节 促进成交
	
	

	8
	2
	
	
	
	
	第七节 销售服务与跟踪
第八节 销售方法
小结
	
	

	9
	2
	
	
	
	
	第六章 销售队伍的组织
第一节 销售组织的设计
第二节 销售组织的结构
	
	

	9
	2
	
	
	
	
	第三节 其他的战略组织选择
小结
	
	

	10
	2
	
	
	
	
	第七章 销售队伍的领导
第一节 销售队伍领导与销售队伍社会化
第二节 销售领导的现代观点
第三节 销售管理的一个领导模型
第四节 销售管理的领导职能
第五节 销售队伍领导中的问题
小结
	
	

	11
	2
	
	
	
	
	第八章 销售人员的招聘和选拔
第一节 销售人员招聘与选拔概述
第二节 销售人员招聘计划
第三节 销售人员招聘渠道
第四节 销售人员测试与选拔
小结
	
	

	11
	2
	
	
	
	
	第九章 销售人员的培训

第一节 销售人员培训概述
第二节 销售人员培训需求分析及目标建立
第三节 制订培训计划
第四节 培训效果评价
小结
	
	

	12
	2
	
	
	
	
	第十章 销售人员的绩效评估
第一节 销售人员绩效评估概述
第二节 销售人员绩效评估准则
第三节 销售人员绩效评估的内容及方法
第四节 销售人员绩效评估的实施
小结
	
	

	13
	2
	
	
	
	
	第十一章 销售人员的薪酬
第一节 销售人员及其管理的特点
第二节 销售人员的需求分析
第三节 销售人员的薪酬管理中经常遇到的几个问题.
	
	

	13
	2
	
	
	
	
	第四节 薪酬计划的目标 .
第五节 薪酬计划的基本类型.
第六节 销售薪酬计划的设计
第七节 福利
	
	


