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内容概要

包括美国的AT&T、联邦快递、美林有限公司、Sprint、埃克森—美孚、摩托罗拉和Lexis--Nexis等大型
公司在内，全世界有数千家企业、上百万专业销售人员正在把本书的核心理论“潜在客户管理系统”
广泛应用于营销领域。
 怎样在茫茫商海中发现那些真正想跟你做生意的人，如何在客户表态前就准确预知其真实意图，怎样
才能把潜在客户变成实实在在的赚钱机会，本书将把“标准答案”悉数提交给读者，让你把握成交的
绝佳机遇，走上业务成功的大道。
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作者简介

史蒂夫·谢夫曼(Stephan Schiffman)全美最权威的资深管理顾问之一，美国发展最快的销售培训公
司D.E.L管理集团的创始人，在营销领域创造性地提出了“潜在客户管理系统”理论，其公司通过专题
讲座和授课等形式先后帮助欧美多个国家和地区数十万专业销售人员取得辉煌业绩。
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媒体关注与评论

　　本书是一本用于销售代表培训的教材，它提出一个十分全面、系统的管理系统——潜在客户管理
系统（ProspectManagement System），这个系统曾被18000多家企业应用，用于有效地发展和管理那些
有可能成为你客户的联系人。
　　本书的作者史蒂夫·谢夫曼是一位资深管理顾问，同时也是全美发展最快的销售培训公司D.E.L管
理集团的创始人。
他通过专题讲座和授课等形式帮助过50多万名专业销售员取得成功，还曾经出版过18本著作并在杂志
报纸上发表过多篇知名文章。
　　作者分三部分来讲述这个管理系统：“基础知识”、“管理系统”和“行动起来”。
其中心内容就是按销售过程的发展，将潜在客户分为四类：第一类是愿意和你接触的决策人；第二类
是已经开始商谈定价和预算的联系人；第三类是口头上同意和你做生意的联系人；而第四类也就是最
后一类——你真正的客户（签了合同的）。
至于其他联系人，不管他是表现得很热情，还是根本不回你电话，只要他没有做出任何形式的承诺，
就只能算是个销售机会。
而且，作者还特别强调了这个系统的数据需要不断地更新，才能确保这个系统有效地运行并为你提供
切实的帮助。
书后是五个附录，附有一些非常有用的实际培训材料。
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