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Anvendelse/malgruppe/niveau
En bog der grundigt beskriver relationerne szlger-kaber, salgsteknik og sxlger-
treningens optimale placering i en virksomhedsorganisation. Maélgruppen er
mellemledere, ansatte i salgsafdelinger og salgstrenere i sterre virksomheder -
samt selgere pa gulvet med interesse for de klassiske salgsteorier,
Beskrivelse
Den engelske forfatters indgang til emnet er kontroversiel og kritisk. Han traek-
ker pa egne erfaringer som almindelig selger og som mangeérig konsulent in-
den for salgstreeningsbranchen. I bogen instruerer han bade i praktisk adferd for
selgere, coaching og i forskellige salgstreningsprogrammer. I hans vejledning
lzgges der megen vegt pd i firmaerne at styrke salgstraningsfunktionen. ved at
placere den hos salgscheferne og tt pa den overste ledelse.
Sammenligning
Den oprindelige engelske udgave er fra 1992 og har en enkelt dansk lokalise-
ring. Siden er der udkommet en del pa dansk om salg og salgstrening, og s&l-
gertrenerne har med resultaterne fra den nye hjerneforskning og den udbredte
E-handel trukket nye elementer ind i uddannelsen af szlgere. Bogen her har sin
styrke i gennemgangen af de grundlzggende salgstreningsmetoder og henvis-
ningerne i tekst og litteraturfortegnelse til den omfattende engelske litteratur om
salg.
Samlet konklusion
En solid og velargumenteret vejledning i salg og salgstrening, der kan bruges
som en introduktion til salgstreeningsarbejdet i storre virksomheder for ansatte
i salgs-, vejlednings- og ledelsesfunktioner.
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