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	現代銷售管理基本觀念的探索 (一)

1.
銷售管理的涵義與性質

2.
銷售管理的歷史演變與展望

現代銷售管理基本觀念的探索 (二)

1.
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2.
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現代的銷售與經營特性

現代銷售的特性 (二)

1.
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2.
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1.
組織與組織結構的基本概念

2.
影響銷售組織結構設計的因素

銷售組織結構的設計 (二)

1.
銷售組織的主要類型

2.
將銷售單位納於「事業部門式組織」內

3.
組織結構的績效考核
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1.
銷售預測的意義與方法

市場分析與銷售預測 (二)

1.
新產品的銷售預測

2.
銷售預測的評價

如何建立銷售區域 (一)

1.
銷售區域的定義及其重要性

2.
建立或調整銷售區域的原因

如何建立銷售區域 (二)

1.
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2.
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1.
產品計畫的問題

2.
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1.
產品的決定

2.
商標的決定

3.
包裝的決定

4.
價格的決定

產品計劃與管理 (三)

1.
對產品的服務

2.
產品管理的重要性

3.
產品線的評價
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