
 

 
 

 

विषय कोड: MS 424         के्रवडट्स: 2 के्रवडट 

विषय का नाम: विक्री प्रिधंन (Sales Management) 

पाठ्यक्रम के उदे्दश्य: 

 विक्री की एक ठोस समझ प्रदान करना विसमें इसकी योिना, वनयुविकरण, संरचना तथा मलूयांकन का 

वििरण हो । 

 एक विक्री प्रिंधक तथ विपणन प्रिंधन के दवृिकोण से यह समझना की विक्री िल (कर्मियों) को कैसे प्रिंवधत 

एिं प्रेररत ककया िाय ।  

मलूयाकंन के मानदडं: 

1. सत्ांत परीक्षा : 70 % 

2. सत्ीय कायि : 30 % 

पाठ्यक्रम सामग्री: 

इकाई – I: विक्री प्रिधंन का पररचय (Introduction to Sales Management)    

 विक्री प्रिंधन एिं व्यिसाय उपक्रम (Sales Management and the Business 

Enterprise) 

 विक्री से संिंवधत विपणन नीवतयों का वनधािरण (Determining Sales-Related Marketing 
Policies) 

 विक्री प्रिंधन, व्यविगत विक्री और िेचन े का कायि (Sales Management, Personal 

Selling and Salesmanship) 

 व्यविगत विक्री की रणनीवत तयैार करना (Formulating Personal-Selling Strategy) 

इकाई – II: विक्री प्रयास का आयोिन (Organizing the Sales Effort)    

 प्रभािी विक्री कमिचारी (The Effective Sales Executive) 

 विक्री संगठन (The Sales Organization) 

 विक्री विभाग के संिंध (Sales Department Relations) 

 वितरण नेटिकि  संिंध (Distributive-Network Relations) 

इकाई – III: विक्री िल प्रिधंन (Sales Force Management):      

 विक्री क्षेत् में कार्मिक प्रिंधन (Personnel Management in the Selling Field) 

 विक्री कर्मियों का भती और चयन (Recruiting and Selecting Sales Personnel) 

 विक्री िल विकास (Sales Force Development) 

 विक्री िल अवभप्रेरण (Sales Force Motivation) 

 विक्री िल का मुआििा (Compensating the Sales Force) 

 विक्री कर्मियों का वनयंत्ण (Controlling Sales Personnel) 

इकाई – IV: विक्री के प्रयास को वनयवंत्त करना (Controlling the Sales Effort):    

 विक्री ििट (The Sales Budget) 

 विक्री कोटा (Sales Quotas) 

 विक्री इलाका (Sales Territories) 

 विक्री वनयंत्ण एिं लागत विश्लेषण (Sales Control and Cost Analysis)  

इकाई – V: अतंरराष्ट्रीय विक्री प्रिधंन (International Sales Management)    

 अंतरराष्ट्रीय विक्री प्रिंधन (International Sales Management) 
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