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说 明

一、教学目的
《销售管理》是研究企业销售及其管理活动过程的规律与业务技术策略的学科，是市场营销专业的

必修核心课程。

该课程以销售活动的管理为主线，通过理论教学与实训教学，使学生正确理解销售管理的内容，掌

握销售及其管理的一些方法、准则、手段，能行使和运用销售管理活动工作职能和技巧，并能综合运用

于对实际问题的操作，初步具有解决一些销售管理方面问题的能力，培养学生的综合管理素质。

二、各章节学时分配
根据教学计划规定的学时数，理论课 36学时（不包括考试学时），实验 18学时，具体学时分配如

下表，供参考。

课程内容和学时分配表

章数 内 容 理论课时 实验课时 小计

概述 课程概述 2 0 2

项目一

建 立 职

业 认 识

和目标

任务一 认识销售与销售管理 2

4 11任务二 从销售做起 2

任务三 做一名合格的销售经理 3

项目二

销 售 规

划

任务一 制定销售计划 8
7 20

任务二 分配销售定额 5

项目三

打 造 优

秀 销 售

团队

任务一 构建销售团队 2

4 14

任务二 招聘销售人员 2

任务三 培训销售人员 1.5

任务四 设计销售薪酬 1.5

任务五 激励销售人员 1.5

任务六 考核销售人员 1.5



项目四

销 售 控

制

任务一 销售的过程与模式 1

3 7
任务二 发货、送货与收款 1

任务三 分析销售情况 1

任务四 控制销售成本 1

合计 36 18 54

四、教学建议
原则上教师应该遵照课程标准的要求，以及标准所确定的基本内容完成教学任务，但对教学内容的

顺序安排，教学时数的分配等方面，可根据实际情况灵活处理。

五、教学内容与学习要求

项目一 建立职业认识和目标

教学要求

1、了解销售与销售管理的内涵；

2、了解销售人员的职业道路；

3、认为并理解销售管理工作及销售经理的职业特点，职业内容，职业技能，以及职业素质。

教学内容

任务一 认识销售与销售管理

一、销售的性质与作用

二、销售观念的发展

三、销售管理的性质与作用

四、销售管理流程

五、销售管理与市场营销

任务二 从销售做起

一、正确认识销售

二、为什么做销售

三、销售的工作内容

四、优秀销售人员的品质

任务三 做一名合格的销售经理

一、销售人员的职业道路

二、销售经理的职责

三、销售经理的权限

四、销售经理的能力要求

实训项目：课外调查与分析--销售员与销售经理思维导图

要求：分组考察并讨论，绘制销售员能力思维导图，销售经理能力思维导图，制成 PPT展示。

项目二 销售规划

教学要求

1、掌握销售目标，销售计划，销售定额的含义，理解它们的意义及重要性；

2、掌握制订销售目标、销售计划的方法；



3、掌握销售定额分配的方法。

教学内容

任务一 制订销售计划

一、销售计划的含义与重要性

二、制订销售计划的标准

三、SMART原则

四、确定销售目标

五、销售预测

六、制订销售计划的程序

七、各种具体销售计划的编制

八、应注意的问题

任务二 分配销售定额

一、认识销售定额

二、销售定额标准

三、销售定额的内容

四、分配方法

五、分配程序

六、应注意的问题

实训项目：制订销售计划

要求：分组，自行设计公司背景和数据，组内讨论并制订出销售计划，并进行定额分配，制成 PPT
展示。

项目三 打造优秀销售团队

教学要求

1、掌握销售组织、销售激励、销售薪酬和绩效考核的含义，理解它们的意义、重要性及标准；

2、理解并掌握招聘销售人员、培训销售人员的原则、流程、标准和方法；

3、理解并掌握销售人员薪酬设计的方法和技巧，销售激励设计的方法和模式，绩效考核的标准、

重点及具体操作。

教学内容

任务一 构建销售团队

一、销售团队的含义

二、销售团队的重要性

三、构建销售团队应考虑的因素

四、构建销售团队应遵循的原则

五、构建销售团队的工作程序

六、选择合适的团队类型

七、确定合理规模

任务二 招聘销售人员

一、招聘途径

二、招聘原则

三、招聘标准

四、招聘方法

任务三 培训销售人员



一、认识销售培训的含义及重要性

二、把握销售培训原则

三、掌握销售培训流程

四、销售培训的内容设计

任务四 设计销售薪酬

一、认识销售薪酬

二、把握销售薪酬设计的原则

三、销售薪酬的设计因素

四、销售薪酬的设计程序

五、设计中常见问题

项目五 激励销售人员

一、认知销售人员的期望

二、了解销售人员的激励问题

三、激励的方式

四、激励的原则

五、有针对性的激励方法

六、销售竞赛

项目六 考核销售绩效

一、绩效与绩效考核

二、销售人员绩效考核的原则

三、考核销售人员应注意的问题

项目四 销售控制

教学要求

1、认识销售的完整过程，理解销售各环节的操作要求及重点，掌握销售接洽、陈述、展示及促成

交易的基本方法和技巧；

2、认识一笔订单处理的全部环节，掌握发货、送货、退货及收款的操作标准及要点；

3、理解销售分析的重要性，掌握销售分析的基本能力；

4、掌握销售成本的构成及重要性，掌握控制销售成本的方法。

教学内容

任务一 销售的过程与模式

一、销售准备

二、销售接洽

三、销售陈述及展示

四、促成交易

任务二 发货、送货与收款

一、处理订单

二、发货

三、送货

四、退货

五、收款

六、严控窜货

任务三 销售分析



一、认识销售分析

二、销售分析的价值

三、销售分析流程

四、销售分析内容

五、销售分析模型

任务四、控制销售成本

一、销售成本的内含

二、销售成本的构成与分析

三、销售成本控制标准

四、销售成本分析流程

五、控制销售成本的方法

六、控制销售人员费用的方法

实训项目：销售展示

要求：分组，自行选择一个产品，组内讨论并进行陈述设计，在课堂上进行销售陈述和展示。


