
 1 

《销售管理》教学大纲 
课程名称：销售管理 课程类别（必修/选修）：选修 

课程英文名称：sales management 

总学时/周学时/学分：32/4/2 其中实验/实践学时：0 

先修课程：管理学原理、市场营销学 

后续课程支撑：销售管理实训 

授课时间：6-13 周，周三 1-2 节，周五 1-2 节 授课地点：莞城 6409（周三）；莞城 6411（周五） 

授课对象：2020 工商管理 1-2 班；2022 工商管理 1 班（专升本） 

开课学院：经济与管理学院 

任课教师姓名/职称：贺艳春/副教授    

答疑时间、地点与方式： 

1.课堂：每次上课的课前、课间和课后进行答疑； 

2.课外：可直接到管理系办公室进行答疑 

3.线上：建立微信课程群，实施线上答疑。 

课程考核方式：开卷（ ）闭卷（ ）课程论文（）其它（ ） 

使用教材：熊银解主编《销售管理》(第三版)，高等教育出版社 （说明：此为教师使用教材，学生不订教材） 

教学参考资料：专业杂志：销售与市场 

课程简介： 

《销售管理》课程是工商管理专业的选修（专业方向）课程。通过本课程的学习，使学生树立现代销售管理观念，懂得销售管理

的基本理论，掌握销售管理的基本知识、基本技能并能灵活地加以应用，为将来从事营销类或销售类工作提供专业知识支持。 

本课程采用《销售管理》教学经典教材，结合使用实务性强的专业杂志作为参考资料，充分运用案例教学、课堂讨论、情景模拟

等教学方法，培养学生分析和解决销售管理实际问题的能力。 

课程教学目标及对毕业要求指标点的支撑： 

课程教学目标 支撑毕业要求指标点 毕业要求 

http://dict.youdao.com/w/sales%20management/#keyfrom=E2Ctranslation
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目标 1：知识目标 

掌握销售管理理论架构，销售管理基本理论和技

能，掌握企业销售管理原理及策略。 

6.2 学生应具有社会认知和自我认

知能力 

6.实践知识和实践能力：具有较强的自主学

习、知识更新与积累的能力和终生学习意识、

社会认知和自我认知能力、知识应用与知识

创新能力。 

目标 2：能力目标 

培养学生的销售能力与基本销售技能；培养学生

具备销售方案的设计和实施能力；培养学生具备

销售管理难题的分析与应对能力；培养学生成为

企业所需的，具备市场拓展管理能力的人才。 

9.3 学生有明确团队角色和任务的

意识 

9.团队精神和团队合作：具有团队信息传递

和反馈的技术，能够获得跨文化的支持，理

解和协调的能力、明确团队角色和任务的意

识、领导团队排除干扰和适时调整工作计划

的能力 

目标 3：素质目标 

使学生树立正确的销售伦理观，具备正确的商业

理念和商业伦理观念。 

6.2 学生应具有社会认知和自我认

知能力 

6.实践知识和实践能力：具有较强的自主学

习、知识更新与积累的能力和终生学习意识、

社会认知和自我认知能力、知识应用与知识

创新能力。 

 

 

理论教学进程表 

周次 教学主题 
授课 

教师 

学

时

数 

教学内容（重点、难点、课程思政

融入点） 

教学模式 

（线上/混合

式/线下 

教学方

法 
作业安排 

支撑课

程目标 

1 

销售管理概述；销

售计划管理与组

织管理 

贺艳春 4 

销售管理基本原理；销售目标管理、

销售配额；销售组织类型（重点）； 

销售配额管理（难点）。 

线上 
讲授+讨

论 

作业 1：论述销

售配额管理程

序。 

目标 1 

目标 2 

2 销售人员的招聘 贺艳春 4 销售培训方法；销售报酬类型；销 线下 讲授+讨  目标 1 
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与培训；销售人员

的报酬与激励；销

售程序与销售模

式（上） 

售报酬模式（重点）；销售报酬模式；

销售人员的激励管理；销售程序（销

售准备、销售接洽与销售陈述）（难

点） 

课程思政融入点：销售陈述与商业

伦理判断 

论 目标 2 

3 

销售程序与销售

模式（下） 

贺艳春 4 

销售程序（异议处理、促进交易与

售后服务）、销售方格理论；销售模

式（重点+难点） 线下 
讲授+讨

论 

作业 2：自选实

际客户异议案

例案例,设计

客户异议处理

程序与话术。 

目标 1 

目标 2 

目标 3 

4 

销售区域与时间

管理；客户管理；

销售人员的绩效

评价 贺艳春 4 

销售区域设计；销售区域战略管理；

销售时间管理；客户分析；客户投

诉的管理；数据库与客户关系管理；

（重点）。销售人员绩效考核评价

（难点）。 

课程思政融入点：销售人员的考核

如何体现职业伦理要素？ 

线下 
讲授+讨

论 

作业 3：简述销

售人员绩效考

核 的 基 本 方

法。 
目标 1 

目标 2 

5 

销售准备之案例 

销售接洽之案例

销售陈述之案例 

贺艳春 4 

开发潜在客户、预列名单技巧（重

点）；销售接洽技巧与销售陈述技巧

（难点） 
 

线下 

小组 PPT

案 例 展

示+课堂

讨论+课

堂点评 

 
目标 1 

目标 2 

6 顾客异议处理之 贺艳春 4 顾客异议产生的原因、顾客异议的 线下 小组 PPT  目标 1 
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案例；促进交易之

案例 

基本类型（重点）；客户异议的处理

方法、识别成交信号、成交促进方

法（难点） 

 

案 例 展

示+课堂

讨论+课

堂点评 

目标 2 

目标 3 

7 

销售话术案例；分

裂式销售案例；客

户关系管理案例；

砍价会案例；样板

市场案例；线上直

播引流案例；短视

频带货引流案例；

门店引流案例 

贺艳春 4 

销售话术；砍价会；线上直播引流；

短视频引流；门店引流（重点）。分

裂式销售、样板市场案例（难点） 

课程思政融入点：非传统销售组织

或人际分销模式的合法性问题。 

线下 

小组 PPT

案 例 展

示+课堂

讨论+课

堂点评 

 
目标 1 

目标 2 

8 

绩效考核案例；配

额管理案例； 

销售激励案例； 

会议销售案例； 

其他自由选择的

案例 

贺艳春 4 
绩效考核；配额管理；销售激励；

会议销售（重点）。绩效考核（难点） 
线下 

小组 PPT

案 例 展

示+课堂

讨论+课

堂点评 

 
目标 1 

目标 2 

合计 32      
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课程考核 

课程目标 支撑毕业要求指标点 
评价依据及成绩比例（%） 权重（%） 

平时作业 期末考查    

目标 1 6.2 10 20   30 

目标 2 9.3 20 40   60 

目标 3 6.2 0 10   10 

总计 30 70   100 

备注：1）根据《东莞理工学院考试管理规定》第十二条规定：旷课 3 次（或 6 课时）学生不得参加该课程的期终考核。2）实验考核

按照小组汇报报告、汇报表现及课堂讨论表现情况计分；3）各项考核标准见附件所示。 

大纲编写时间：2023 年 8 月 25 日 

系（部）审查意见： 

 

                     同  意 

                                                                  系（部）主任签名：                   

日期： 2023 年 8 月 27  日 

备注：  

附录：各类考核评分标准表 

平时作业评分标准 

观测点 
评分标准 

A(100) B(85) C(70) D(50) 

基本概念掌握程度 概念清楚，答题正确。 概念比较清楚，作业比较认 概念基本清楚，答题基 概念不太清楚，答题错
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真，答题比较正确。 本正确。 误较多。 

解决问题的方案正确性 分析思路清晰，计算正确 
分析思路较清晰，分析比较

正确 

分析思路基本清晰，分

析基本正确 

分析思路比较混乱，分

析结论基本错误 

作业完成态度 

按时完成，书写工整、清晰，

符号、单位等按规范要求执

行 

按时完成，书写清晰，主要

符号、单位按照规范执行 

按时完成，书写较为一

般，部分符号、单位按

照规范执行 

未交作业或后期补交，

不能辨识，符号、单位

等不按照规范执行 

 

课程论文评分标准 

观测点 
评分标准 

A(100) B(85) C(70) D(50) 

选题恰当性 选题符合课程目标 选题比较符合课程目标 选题基本符合课程目标 
选题与课程目标与出

入 

逻辑严谨性，观点正确 逻辑严谨，观点正确 逻辑较严谨，观点较正确 
逻辑基本严谨，观点基

本正确 

逻辑严谨性不够，观点

局部不正确 

分析深入度 分析深入，资料翔实 分析较深入，资料较翔实 
分析较为深入，资料较

翔实一般 

分析不深入，资料不翔

实 

表达流畅性 表达流畅，排版美观 表达较流畅，排版较美观 
表达基本流畅，排版基

本合格 

表达不流畅，排版不美

观 
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