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内容概要

　　《美国商学院原版教材精选系列：现代销售学（创造客户价值）（第11版）》围绕关系策略、产
品策略、客户策略和销售演示策略四个核心销售策略展开介绍。
全书共分六个部分17章。
第一部分介绍销售的发展演进并探讨服务、零售、批发、制造四个主要的职业发展机会。
研究表明优秀的销售人员能够更好地建立和保持人际关系。
第二部分介绍通过建立重要的人际问关系训练来发展客户关系策略，从而提高销售的成功率。
第三部分介绍产品对于销售的重要性，一个消息灵通的销售人员会根据客户的综合的具体需求进行具
有各种附加值的产品配置。
第四部分分析客户购买的原因、消费习惯以及如何挖掘潜在客户。
通过对客户进行更深入的分析和研究，销售人员可以更准确地理解客户的各种需求并在销售活动中创
造客户价值。
第五部分强调销售人员在销售过程中作为客户的引导者、购买顾问、价值创造者及伙伴的概念。
第六部分介绍提高销售效率的关键因素以及销售团队管理。
书后还附有销售管理模拟案例以及客户关系管理系统使用技巧。
书中通过大量的问题分析和案例模拟丰富书中所研究理论和所阐述观点的实用性，帮助读者在实践中
加以应用。
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