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内容概要

　　本书从一个全新的视角（创造顾客价值）研究销售，以人员销售哲学为基础，围绕建立优质伙伴
关系，展开了人员销售的四大支柱：关系战略、产品战略、客户战略和展示战略，系统地介绍了人员
销售的概念、方法和技能。
最后落点到销售管理，为销售人员晋升到管理岗位提供了全面指导。
《现代销售学:创造顾客价值》适合市场营销专业的本科、研究生及MBA学生，以及从事营销实务工作
的专业人士。
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作者简介

　　迈克尔·阿亨，休斯敦大学（University of Houston）营销学教授，该校卓越销售学会（Sales
Excellence Institute，SEI）会长。
卓越销售学会在世界上有很高的知名度，它依托于著名大学开设销售课程，每年培训2000多名销售专
业的学生，服务于200多家公司。
迈克尔·阿亨教授在印第安纳大学获得博士学位，并且在宾夕法尼亚州立大学等其他著名大学有过工
作经历，在《市场营销》（Journal of marketing）、《市场营销研究》（Journal ofMarekting Research）
等世界顶级营销杂志上发表过文章。
他现在担任《人员销售和销售管理》（Journal of Personal Selling and Sales Management）的副主编，该杂
志是世界销售领域的著名刊物。

　　杰拉尔德 L.曼宁（Gerald L.Manning），美国艾奥瓦州得梅因社区学院（Des MoinesArea
Community College）教授，担任该校营销／管理系主任30多年。
除了担任行政职务外，他还主讲销售和销售管理学课程。
他先后担任过500多家企业的销售与营销顾问，其中包括几家全国性的大公司。
他经常在全国性的销售会议上发表演讲，还曾荣获所在学校颁发的“年度杰出教师”奖项。
曼宁教授用他丰富的课堂教学经验和企业实践经验，发展和检验着他所主讲的营销和销售管理课程的
教学用书《现代销售学》，随后经过了近30年的不断更新再版，直至目前的最新版本——《现代销售
学：创造顾客价值》（原书第11版）。

　　巴里 L.里斯（Barry L.Reece），弗吉尼亚理工学院暨州立大学（Virginia Polytechnic In。
stitute and State University）教授。
30多年来，里斯博士一直从事销售、领导学、人际关系和管理领域的教学、研究、咨询和培训项目的
开发工作。
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章节摘录

版权页：插图：个人销售是识别与满足客户需求的过程。
当销售人员更多地了解客户，建立了基于信任和相互尊重的关系后，便会出现扩展销售的机会。
扩展销售有3种形式：全线销售、交叉销售和向上销售。
全线销售。
全线销售也称为建议销售，是向客户建议和推销与主要产品相关的产品或服务。
销售人员判断产品或服务可以为客户带来额外的满意，就可提出推荐。
举例说明，大型社区开发商KBHome公司是如何销售新住宅的。
为了满足客户差异化需求，该公司会提供一系列的选项，比如在大理石门前通道、花岗岩橱柜台面、
精致的厨具或浴室安装按摩浴缸等。
客户定制服务已被证实是一项受欢迎的客户增值服务方式。
售后服务时，全线销售也很重要。
例如，旅行社有很多建议相关产品的机会。
假设一个客户订购了为期两周的德国度假，旅行社就可以为他提供酒店预订或导游，另一个相关产品
就是汽车租赁。
有时一个新产品缺少了相关产品就显得不“完美”。
一套新西装没有新衬衣和领带就会显得不配。
在高级酒店举办的经理培训课程，在中途休息时间提供各种软饮料、新鲜咖啡和新鲜糕点，效果就得
到了增强。
如果全线销售展示得恰当，客户就会感到这是一种增值的服务。
提出建议的方式有正确的也有错误的。
以下为一些指导原则：1.在预备接近阶段就计划好全线销售。
在与客户会面之前，做好一个总体计划，包括你对此类销售的目标。
准备好后，全线销售会变得更简单。
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