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一、报告简介

观研报告网发布的《2008年中国平面广告行业销售人员管理研究分析报告》涵盖行业最新
数据，市场热点，政策规划，竞争情报，市场前景预测，投资策略等内容。更辅以大量直观
的图表帮助本行业企业准确把握行业发展态势、市场商机动向、正确制定企业竞争战略和投
资策略。本报告依据国家统计局、海关总署和国家信息中心等渠道发布的权威数据，以及我
中心对本行业的实地调研，结合了行业所处的环境，从理论到实践、从宏观到微观等多个角
度进行市场调研分析。
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二、报告目录及图表目录

摘要 随着我国社会主义市场经济的发展，竞争日趋激烈，人们的营销意识逐渐增强。但企
业往往偏重于促销方面的事情，而忽略了踏踏实实的销售管理工作。本报告正是针对营销界
中出现的这种偏差，通过系统地来说明销售管理对于整个营销活动的重要性。本报告作为销
售业务管理的配套内容，系统地就平面广告行业销售人员的管理问题进行了解析。人才是公
司之本。但是如何选人、用人、育人、留人却是人本管理的重要分项课题。本报告以此为核
心，详细介绍了平面广告行业从销售人员的招募、训练到对销售人员的奖励、评估等诸个环
节上比较具体的方式方法，确保平面广告企业组建一支不仅素质高、而且活力充沛和创造力
旺盛的专业销售队伍，报告中以基本的销售活动为原点，通过解析平面广告行业销售人员管
理过程，以促使销售队伍保持高昂的士气，强烈的敬业意识及协调高效的团队精神。本报告
在大量周密的市场调研基础上，依据国家统计局、国家商务部、国务院发展研究中心等公布
和提供的大量资料，组织课题组编辑而成。本报告是高层次、权威性，深度研究与实际应用
的有机结合，对我国平面广告行业的企业具有一定参考价值。
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