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内容概要

如果你的公司是服务于业务市场的供应商，那么可能对采购经理一味寻求价格让步的情形习以为常。
然而，换一个角度来看，如果可以提供真实数据支持产品的承诺，而不是空口许诺，那么情形会如何
呢?
能够提供为客户实现优势价值的确凿证据，是区别贵公司与“商品”供应商的法宝，也是说服采购经
理相信你公司的成本节约承诺的关键。
这一策略是专门为服务于业务市场的供应商量身打造的创新业务理念的基石。
所谓客户价值管理理念，其实是一种以数据分析为基础的方法，通过数据收集和数据分析，以货币的
方式向客户展示公司产品可以为客户带来的优势价值。
本书逐步为读者详细阐述了客户价值管理理念及其实施方法。
本书作者为您提供了必要工具，帮助贵公司将销售团队转变为“价值贩卖商”；他们作为价值贩卖商
可以准确定义贵公司的价值，与客户合作记录成本节约成果，并对成果进行详细分析研究。

本书作者在总结多年业务市场企业咨询服务经验以及管理实践研究的基础上，创造并提炼出有力的概
念与工具。
作者通过来自不同行业、不同国家的丰富的实际案例讲解，对上述概念进行了深入浅出的阐释。

如果公司销售人员的许诺空口无凭，或者常常被逼无奈地打价格战，本书可以帮你把工作重点从价格
让步转向展示并记录优势价值的正确道路上来。
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媒体关注与评论

　　正如本书所讲，在严格进行客户价值评估的基础上制定的独特价值取向为实耐格公司的业绩做出
了巨大贡献。
　　——小哈里斯·德洛奇（美国实耐格产品部主席、总裁兼CEO）　　　　在当前全球商业环境下
，客户把越来越多的产品看成商品。
因此，企业必须有能力向客户证明，为什么它们的产品能够实现真正的价值，这一点至关重要。
SKF集团一直以来的重要任务之一就是创造、实现并记录我们的产品和解决方案为客户带来的价值。
无论任何行业、任何企业，如果生产优质产品却苦于找不到展示产品价值的途径，我谨在此郑重推荐
本书。
　　——汤姆·约翰斯通（瑞典SKF集团总裁兼CEO）　　　　在企业对企业关系中，供应商与客户
的相关性越来越直接等同于它们对于客户利润的影响能力。
本书就如何建立客户对供应商的依赖性进行了清晰的阐释。
　　——狄波拉·欧乐尔（美国固安捷销售与市场副总裁）　　　　在业务市场上，面临价格压力是
无法避免的。
本书为销售人员提供了向客户展示优势价值、避开商品化陷阱的方法。
　　——马库斯·阿克曼（瑞士霍尔希姆公司CEO）　　　　为客户创造价值是供应商独特、可持续
的竞争优势，但必须全面了解客户价值创造的流程。
成功做到这一点的供应商不但大大改善了利润率，同时保住了现有客户。
本书会帮助市场与销售人员以及业务负责人看清楚隐藏的客户价值创造潜力。
　　——B．马瑟拉曼（印度塔塔钢铁公司执行总监）
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