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内容概要

本书以电子技术为代表的第三次科技革命加速了经济全球化的进程，以高科技产业及信息产业为基础
的网络经济使各国企业营销突破了时空界限。
各国交叉文化的出现使各国消费者消费需求趋同化。
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章节摘录

　　二、销售的发展　　（一）信息时代的销售　　信息时代催生了信息技术的革命，电子商务及其
他网络活动爆炸式的增长，改变了电脑的使用方式：使用电脑进行数据处理的越来越少，而用电脑进
行联系的则越来越多。
这种联系包括人与人、机器与机器、产品与服务、组织与组织的联系，以及所有这些联系的组合。
销售人员则通过电脑、电子邮件、即时信息、手机以及其他形式的技术手段，来获得并处理信息，以
达成其收集信息和管理信息的目的。
　　信息成为战略资源。
信息技术极大地加快了我们获得、处理和传播信息的速度。
我们正处于一个由信息稀缺过渡到信息过剩的状态。
因此，我们需要专业的销售人员来帮助我们，确定哪些是有价值的信息，筛除那些无用的信息。
特别是那些缺少时间与专业知识的顾客，了解新产品与新技术的动态，对于购买决策是至关重要的。
　　在信息充裕的信息时代，人的因素成为销售的关键。
是人，而不是电脑，才拥有思考、感觉和创新能力。
信息时代伊始，强调满足双方共同长期利益的关系型销售，就得到了越来越多的肯定。
销售是以人类行为来制衡不具备人类特性的技术或产品。
　　销售成功取决于增值。
增值并不单纯指增加利润，而是包括在销售过程中增强顾客体验的一系列创造性改进活动。
销售成功不再仅仅依赖于沟通产品与服务的价值，还可以通过建立高品质的关系、仔细确认顾客需要
、配置并展示可行的最佳解决方案，并提供优异的售后服务。
现在，销售增值越来越多地源于销售人员的无形资产，如提供建议的质量和与顾客之间的信任水平。
　　（二）销售随着营销观念的变化而变化　　越来越多的销售人员意识到，创建顾客伙伴关系的品
质与销售产品的品质同样重要。
销售人员已不再是过去的商品推销员，而成为顾客需要和问题的诊断师或顾问。
　　目前的营销观念基于这样的理念：企业应该把所有的政策、计划和日常运营，都致力于让顾客满
意。
采用这种营销观念，企业就会从产品导向型发展到全公司范围的顾客导向型。
　　（三）销售的演进　　销售的演进过程见表1.1。
销售从开始重视销售人员收集购买者需要的产品、市场和服务的信息，到注重双向沟通、提供信息和
谈判策略的顾问式销售，再到更多关注战略、产品定位的战略式销售，现在，强调顾客成为销售的驱
动力，进入以增加顾客价值为战略的合作伙伴关系时代。
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