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内容概要

本书是销售管理学领域的理论前沿成果与现实世界的完美结合。
全书提供了最基本的理论框架，帮助读者全面了解销售管理学的基本要素。
本书作者既是一名有着长期实践经验的销售人员，同时也是一名从事多年教学研究工作的学者。
他以最直观的方式，深入浅出地论述了销售管理的基本概念和实践手段，并通过详细而透彻的分析，
使读者对企业的市场营销活动获得一个全面而深刻的认识。
通过对本书的学习，读者可以掌握参与21世纪竞争所必须具备的知识和技能。
本书适合营销及管理类本科生、研究生使用，同时也可作为企业销售部门的经理人员的参考书。
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作者简介

查尔斯M.福特雷尔（Charles M.Futrell）是得州大学城得克萨斯A&M大学的市场营销学教授。
他拥有商业管理学学士、工商管理硕士以及市场营销学博士学位。
从销售人员到教授的经历为福特雷尔博士在这一领域的研究提供了不可多得的机遇。
在从事学术研究之前，他曾经先后在高露
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