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内容概要

　　在这本革命性的书中，迈克尔·尼克和库尔特·科尼格描述了一个确定和展示销售专业人员能传
递给客户的潜在价值的循环往复的过程。
在大多数销售专业人员的基本销售技能和能力中存在大片的空白，《ROI销售》中所描述的原理填补
了这个空白。
　　《ROI销售》提供了一张实用的能帮助所有销售员的地图——不管是新手还是专家——帮助揭开
价值分析和价值论证的奥秘。
掌握了价值论证艺术的销售专业人员享受着这门艺术所带来的乐趣，其中包括销售的速决法、创造新
的销售机会、折扣最小化以及避免当机不断。
简而言之，这些销售人员正在享受更多的专业和个人的成功所带来的乐趣——相信你也能做到。
　　《ROI销售》的内容涉及到创建和使用投资回报率（ROI）模型，以帮助你的产品和服务寻找更
多新的销路并且改善和已有客户的关系和收益机会。
在销售过程中，提供可靠的ROI数据以支持你销售过程中的价值陈述，这一能力正在成为企业对企业
销售中的“桌面赌注”——在这个游戏中你需要ROI销售工具。
CIOSearch．com网站的ROI权威人士最近发现，“超过80％的信息技术购买者依靠销售人员帮助他们
量化解决方案中的价值陈述。
”事实上，许多首席信息官（CIOs）正试图提高销售人员的能力，以前摄地证明他们的解决方案是五
种最重要的选择标准之一。
　　与其他许多领域一样，成功的ROI销售的关键在于，比你的竞争者做得更好。
《投资收益营销：伴随企业成长丛书》通过提供如下优越的ROI工具装备让你在销售过程中如虎添翼
：　　●融入你已有的销售程序、方法和销售队伍自动化软件工具。
　　●提供一个双向反馈圈最大限度地配合你的营销项目，并使其效率最大化。
　　●在销售过程的每一个阶段帮助你的销售团队更加高效。
　　●产生一个让你的潜在客户和现有客户相信并且有说服力的结果。
　　●提供材料以证明你的产品和服务所产生的结果，从而巩固客户的满意度。
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作者简介

作者：(美)迈克尔·J·尼克 (美)库尔特·M·科尼格 译者：廖叔同迈克尔·J·尼克，（Michael J
．Nick），1998年创建ROl4Sales公司，该公司创建了规范化的客观的价值评估销售工具，以帮助客户
增加收益、避免亏损、缩短销售周期。
公司客户范围很广，小到刚起步的公司，大到财富500强如大平原软件、甲骨文、S1和惠普公司。
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书籍目录

第一部分 建立ROI模型的基础——收集和组织ROI数据  第1章 理解ROI的创建过程    收集信息    记录信
息：ROI价值矩阵    建立完美的ROI模型    刺激思考过程  第2章 创建购买原因陈述表    主要概念和指导
方针    熟悉如何创建有效的购买原因陈述表    小结  第3章 交易问题界定    创建有效交易问题陈述表的
五个规则    主要概念和指导方针    创建交易问题陈述表    确定有形的和无形的成本和节约    小结  第4章 
识别关键人物    主要概念和指导方针    掌握关键人物的识别法    在你的价值矩阵中增加关键人物    小结
 第5章 预期结果描述    主要概念和指导方针    设定期望结果    检验并改进预期结果    小结  第6章 特色和
解决方案的确定    主要概念和指导方针    从公司内部获取信息    价值矩阵评估和特色／解决方案的确
定    小结  第7章 ROI类目和价值度量的分配    了解ROI类目和价值度量    主要概念和指导方针    类目和
价值度量的分配    对每个特征分配多个类目    不同价值度量的分析    小结第二部分 构建完美的ROI模型
 第8章 价值陈述表的创建    主要概念和指导方针    有效的价值陈述表的编辑    小结  第9章 价值矩阵分
析    主要概念和指导方针    小结  第10章 创设主要痛苦指数    主要概念和指导方针    创设KPI    用问题来
获取明确的答案    小结  第11章 需要分析问题的设计    主要概念和指导方针    有效需要分析问题的设计 
  小结  第12章 构建ROI计算法    主要概念和指导方针    ROI计算和数学理解    小结  第13章 ROI需要分析
问卷界面的设计    主要概念和指导方针    界面设计过程的理解    开始界面的生成    小结  第14章 ROI财
务仪表板    主要概念和指导方针    创建ROI财务仪表板    小结  第15章 360°ROI销售    主要概念和指导
方针    360°价值评估的创建和使用    小结第三部分 把ROI融入你的销售和营销过程中  第16章 销售过
程中的ROI    主要概念和指导方针    ROI销售与销售周期的七步骤    目标的产品或是服务的动机    确认
阶段    面谈阶段    陈述阶段    提议阶段    应有的用功阶段    未决的销售阶段    售后ROI-360°ROI    小结  
第17章 ROI和销售队伍自动化的整合    把ROI融入你的SFA项目的主要好处    实施这个融合计划    自动
将ROI资源用于销售阶段    设定成交的百分比    小结  第18章 ROI营销    主要概念和指导方针    营销中强
力价值的均衡    把需要分析问卷作为销售和营销的工具使用    营销活动中360°ROI价值评估及其
他ROI工具的使用    ROI数据作为价值定价的基础    价值矩阵的充分利用    ROI销售和营销项目相结合   
小结附录A    样本与样板附录B    开展ROI研讨会    小结
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章节摘录

书摘　　　　　　　　　　　　　建立完美的ROI模型　　这本书中的信息是基于这么一个假设，即
从你弄清有关你的客户、产品和服务的答案开始，然后系统地阐述驱使你形成ROI模型的问题。
但是阐述必要的问题仅仅是完整的ROI模型的一部分。
除此之外，你也需要为你的潜在客户提供证据，证明他们购买你的产品或服务所能带来的价值。
解决这些问题的数学方法使你显得比你的竞争对手更为突出。
你将不仅仅要用ROI模型及其计算来证明你的价值，而且要让你的潜在客户知道不购买你公司的产品
或服务所付出的成本。
请记住，你最大的竞争者就是维持现状。
　　随着一个完整的ROI模型的建立，你能帮助你的潜在客户更好地理解他们的主要需要，并协助他
们发现当他们开始这个过程时的其他需要，而这些需要也许不太明显。
请记住，所谓有形的ROI模型，即设置一些问题，而这些问题能够追溯从你这里购买的原因，同时将
它与解决你的潜在客户交易问题的产品特色相联系。
这就是理解你的价值陈述的内涵所在。
　　完成ROl模型的其他步骤　　当你已经收集好了最初的信息并在ROI价值矩阵记录下来以后，ROI
模型创建过程中的其他步骤如下：　　●在矩阵中的每一行界定价值陈述。
　　●分析价值矩阵以消除收益、ROI类目以及公司相关项目的重复。
记住——可信度对于你的客户接受你的ROI模型是非常重要的，因此，你要避免出现任何的ROI重复
计算。
　　●设计需要分析问卷，它将成为收集信息的主要工具及销售过程中的分析依据(查看附录A，案例
和样板，其中有一例需要分析问卷)。
这是一个变价值陈述为问题的活动，叫做主要痛苦指数(KPI)。
这些问题由需要分析问卷转移到ROI价值矩阵的“问题”栏中。
　　●创建一个ROI仪表板，它能把任何一个潜在客户的项目结果呈现在一张图表总结上(附录A包含
了三例ROI财务仪表板)。
正如我们在本章一开始所陈述的那样，仪表板是你在销售过程中交流ROI信息的主要工具。
当你创建你的仪表板时，对于内容和陈述的细节给予一定的时间和关注是特别重要的。
　　●创建360°ROI价值分析样板，用于售后调查你实际传递给你的客户的价值。
附录A中有一例360。
ROI价值分析样板。
　　使用软件建立ROI模型　　我们使用微软公司生产的Excel和Visual Basic作为开发工具，为客户建
立ROI模型——Excel记录信息并执行演算，而Visual Basic用于美化呈现效果。
我们强烈建议你使用几种软件，尤其是用于计算的软件，任何电子制表软件都能在市面上买到。
这些演算可能会非常复杂，你完全可以为单个客户调整模型。
因此，这个模型是电子制表软件的完美的应用。
我们将用电子制表软件做下面几件事：　　●捕捉信息。
　　●传递最终的ROI问卷。
　　●完成数学演算。
　　●创建ROI仪表板陈述文档。
　　●汇集你售后成功的度量结果。
P9-10
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媒体关注与评论

书评　　“《ROI销售》对于任何一个渴望成为行业精英的职业销售员而言都是一本伟大的著作。
迈克尔和库尔特在书中提到了职业销售员们想要施展全部才能所需的所有工具和技巧——不仪仅是特
色、功能和价格。
因为在当今这个竞争更激烈的商业环境里，为了成功每个人都要推销自己的价值，所以《ROI销售》
绝对是一本必读之作。
”　　　　　——蒂莫西·T·沙利文，国际销售业绩公司负责营销和发展的副总裁，解决销售方案
的提供者　　“《ROI销售》是同类书中最具指导作用的，同时为销售和客户双方提供帮助，可用来
说明和测量一个解决方案所带来的真实财务影响。
”　　　　　——吉姆·卡尼赫，伍联数码网络公司负责全球营销和销售的副总裁　　“如果高层本
身就很机械，那仪提供销售‘工具’就足够了。
但我的经验告诉我，大多数公司需要的不是工具和部件。
他们需要的足加满油的保时捷：也就是能算清公司资产和创造决策者价值的解决方案。
《ROI销售》提供的就不仪仅是一种ROI计算工具。
它引导客户找到一种解决交易问题的方法并让他们始终参与到获利的全过程中。
”　　　　　——布菜恩·S·索默，阿伯丁公司负责调研的副总裁　　“《ROI销售》指明了一条清
晰的道路，如何把客户所关切的贷真价实的交易收益注入到你的销售当中。
如果你完全遵照书中的方法，它一定能从根本上提高你几方面的能力，促进产品销售、满足客户并生
产出刺激购买的产品。
”　　　　　——鲍勃·弗兰克伯格，金山公司现任主席，网成公司前任首席执行官　　“《ROI销
售》为ROI的价值分析提供了最具权威的资源，让客户了解现状，提供财务利益，从而促成购买决定
。
这本书对于使用顾问式销售和需要获得客户关注的销售人员来说的确足一本必读之作。
”　　　　　——鲍勃·康汀，Sales Proposals．com的总裁，《让哑巴开口的销售建议工具》的作者
　　“可信和有效的ROI分析和价值评估是当今市场竞争巾销售成功的先决条件，但同时也足销售培
训和活动开展中最易破忽略的地方。
《ROI销售》提供了一套实用的理念和技巧，公司或个人把它们用于实践中可以立即提升销售的效果
。
如果你想在销售中运用ROI，那你一定要看本书。
”　　　　　——乔治·罗伯茨，甲骨文公司负责北美区销售的副总裁
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编辑推荐

　　在这本革命性的书中，迈克尔·尼克和库尔特·科尼格描述了一个确定和展示销售专业人员能传
递给客户的潜在价值的循环往复的过程。
在大多数销售专业人员的基本销售技能和能力中存在大片的空白，《ROI销售》中所描述的原理填补
了这个空白。
　　《ROI销售》提供了一张实用的能帮助所有销售员的地图——不管是新手还是专家——帮助揭开
价值分析和价值论证的奥秘。
掌握了价值论证艺术的销售专业人员享受着这门艺术所带来的乐趣，其中包括销售的速决法、创造新
的销售机会、折扣最小化以及避免当机不断。
简而言之，这些销售人员正在享受更多的专业和个人的成功所带来的乐趣——相信你也能做到。
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