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内容概要

　　本书分6部分17章，从关系战略、产品战略、顾客战略和陈述战略系统介绍了人员销售的概念、方
法和技能。
其中，第一部分介绍了人员销售和营销观念，以及信息时代的人员销售机会。
第二部分讨论了人员销售的关系战略。
第三部分讨论了如何创建产品方案和产品销售战略。
第四部分介绍了顾客为什么要购买、怎样购买，并解释了如何识别潜在顾客。
第五部分强调了销售人员作为顾客的产品推荐者、顾问和伙伴的概念。
第六部分则介绍了销售人员如何进行自我管理和管理他人。
 为了方便课程教学，本书提供了大量真实的案例，并设计了角色扮演练习，同时还介绍了不同国家的
商业文化，具有较强的可操作性。
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作者简介

作者：(美国)GERALD MANNING (美国)BARRY REECEMANNING 得梅因地区社区学院营销/管理系
主任，除了担任整整职务外，他还是销售和销售管理课程的主讲人，在课堂教学中他尝试了各种学习
方法，如加色扮演，模拟，竞赛和互动演示。
当人过五百多家企业高层管理者和企业主的销售和营销顾问，其中包括几家国家性的大公司，经常作
为报告人出席全国性的销售会议并被得梅因地区学院授予“年度杰出教师”的称号REECE 佛吉尼亚理
工学院州立大学教授，三十多年来他一直致力于销售，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，他为公共部门和私人组织主持过六百多个研究班和研讨会，并在销售，
沟通和管理等方面拥有很多著述，他曾获得美国培训与发展协会弗吉尼亚分会授予的“年度最佳培训
师”称号，以及弗吉尼亚理工学院州立大学人文科学和教育学院授予的“杰出教学奖”
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