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인적판매 및 판매관리 
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 촉진프로그램에서 인적판매의 역할 

 인적판매의 활용 시기 

 인적판매 유형 

 인적판매 업무의 다양성 

 인적판매 방법의 변화 

 인적판매 과정 

 판매원 관리의 전략적 역할 

 판매원 충원, 운용 및 평가 

 

학습목표 



인적판매 

 
주요 촉진 수단  

 

고객의 상품 구매 설득을 위한  

정보의 인적 커뮤니케이션 

 

광고업계  

종사자  

500,000명 

인적판매  

종사자 

16,000,000명 



촉진수단으로서 인적판매 

융통성 

고비용 

능력 있는  

판매원 확보가  

어려움 

불필요한  

노력의  

최소화 

집중성 

목표는  

판매 



인적판매가 적절한 상황 

집중된 시장: 

•지역적으로,  

•소수의 산업체, 

•소수의 대량구매 고객 

제품 

•가치를 판별하기가 쉽지 않고, 

•높은 단위당 가격, 

•기술적으로 복잡, 

•실연이 필요, 

•고객요구에 따른 조정이 필요, 

•도입기에 있는 경우 



인적판매의 범위 



판매직의 다양성 

배달 판매원 

외부 주문 수령자 

내부 주문 수령자 

섭외 판매원 

기술 판매원 

상담 판매원 



인적판매 

전문판매인 

인적판매 비용 

판매직의 독특성 



인적판매 패턴의 변화 

판매센터 시스템 판매 

글로벌 

판매팀 



인적판매 패턴의 변화 

판매원 

자동화 

텔레마케팅 
관계지향적 

판매 

인터넷 판매 



인적판매 과정 



판매원 충원과 관리 



지원자 모집 

모집과 선발 

고용명세 결정 

자격심사 



판매원 보상 

성과급 고정급 

혼합형 



판매원 성과 평가 

질적 

양적 



주요 용어 및 개념 

 인적판매 

 내부판매 

 외부판매 

 판매센터 

 시스템 판매 

 글로벌 판매팀 

 관계지향적 판매 

 텔레마케팅 

 인터넷 판매 

 판매원 자동화 

 인적판매과정 

 AIDA 

 판매원 보상방법 

 양적평가기준 

 질적평가기준 

 

 


