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二、内容简介
　　软件行业是信息技术产业的核心组成部分，近年来得益于云计算、大数据、人工智能等前沿技术的突破，实现了快速的发展。目前，软件不仅服务于企业的信息化管理，还在智能家居、智能交通、金融科技等多个领域展现出巨大的应用潜力。特别是软件即服务（SaaS）模式因其灵活性和成本效益优势，受到了众多企业的青睐。与此同时，开源软件运动也促进了技术创新和资源共享，形成了一个活跃且多元化的开发者社区。
　　未来，软件行业将继续沿着智能化和服务化的路径前进。首先，随着5G网络的普及和边缘计算技术的进步，实时数据分析和处理能力将成为软件产品的重要特性。其次，人工智能与软件的深度融合将催生更多智能解决方案，例如自动驾驶系统、个性化医疗诊断软件等。再者，随着网络安全威胁的不断增加，信息安全软件的重要性愈加凸显，保护用户隐私和数据安全将成为软件设计的基本考量。最后，全球化背景下，跨文化软件设计与本地化服务也将成为软件企业发展的重要方向。
　　《中国软件行业销售人员管理研究报告（2008）》形式动态研究报告（现成报告内容+客户指定内容+现时内容）
　　《中国软件行业销售人员管理研究报告（2008）》作者行业发展研究课题组
　　《中国软件行业销售人员管理研究报告（2008）》提示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，通过系统地分析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，系统地就软件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，详细介绍了软件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，确保软件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，通过解析软件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，对我国软件行业的企业具有一定参考价值。
　　2.本报告的支撑理论
　　2.1 绩效
　　2.2 绩效评估系统
　　2.3 目标管理理论
　　2.4 关键绩效指标法
　　2.5360 度反馈
　　2.6 平衡记分卡
　　3.中国软件行业销售人员管理现状分析
　　3.1 软件行业背景分析
　　3.1.1 软件行业发展总概
　　3.1.2 软件行业销售业绩分析
　　3.2 软件行业销售组织及结构调查分析
　　3.2.1 主要销售模式分析
　　3.2.2 主要销售组织架构分析
　　3.2.3 主要销售战略规划分析
　　3.3 软件行业销售人员现状调查分析
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　　3.3.2 进入岗位时间结构分析
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　　3.4.1 软件行业销售人员的需要特征分析
　　3.4.2 软件行业销售人员晋升现状分析
　　3.4.3 软件行业销售人员管理制度分析
　　3.4.4 软件行业销售人员管理模式分析
　　4.中国软件行业销售人员薪酬体系及管理调查分析
　　4.1 销售人员薪酬体系及管理研究的支撑理论
　　4.1.1 工资差别理论
　　4.1.2 人力资本理论
　　4.1.3 公平理论
　　4.1.4 双因素理论
　　4.1.5 期望理论
　　4.2 薪酬体系的发展趋势分析
　　4.2.1 国外薪酬体系的发展趋势分析
　　4.2.2 国内薪酬体系的发展趋势分析
　　4.3 软件行业现有销售人员薪酬模式调查分析
　　4.3.1 固定薪酬模式调查分析
　　4.3.2 纯目标激励佣金模式调查分析
　　4.3.3 纯目标激励奖金模式调查分析
　　4.3.4 混合薪酬模式调查分析
　　4.4 软件行业现行薪酬体系的调查分析
　　4.4.1 软件行业现行薪酬体系执行情况分析
　　4.4.2 软件行业现行薪酬体系的员工满意度调查分析
　　4.4.3 软件行业市场薪酬福利调查分析
　　4.5 软件行业薪酬体系影响因素的调查分析
　　4.5.1 外部因素评价
　　4.5.2 内部因素评价
　　4.6 软件行业销售人员薪酬体系存在问题分析 30-34
　　4.6.1 营销管理人员薪酬评价
　　4.6.2 结构工资制评价
　　4.6.3 提成工资制评价
　　4.7 软件行业销售人员现代薪酬模式的构建思路
　　4.7.1 现代薪酬模式的构建原则
　　4.7.2 直接经济性薪酬
　　4.7.3 间接经济性薪酬
　　4.7.4 非经济性薪酬
　　4.8 软件行业销售人员薪酬体系方案设计
　　4.8.1 薪酬体系设计思路
　　4.8.2 薪酬体系设计原则
　　4.9 软件行业薪酬体系的具体设计
　　4.9.1 岗位分析
　　4.9.2 岗位工资
　　4.9.3 绩效工资
　　4.9.4 能力工资
　　4.9.5 福利
　　4.10 软件行业销售人员薪酬体系再设计效果评价
　　4.10.1 初步实施效果评价
　　4.10.2 初步实施中的存在问题及相关配套措施
　　5.中国软件行业销售人员绩效管理研究
　　5.1 绩效管理的指标和标准
　　5.1.1 销售人员关键绩效指标
　　5.1.2 销售人员绩效标准
　　5.1.3 绩效指标权重设置
　　5.1.4 企业支持系统
　　5.2 国内外现行绩效管理综述
　　5.2.1 国内外当今绩效考评的主要方法
　　5.2.2 国内销售人员绩效的影响因素分析
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