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前言

“常人为之我为之，我为常人也；常人不能为之我为之，我非常人也。
”这句话的意思是，当大家都在按着某种思路做客户的时候，你可以试着换一种思路。
当别人还处在传统的销售概念中，大打价格战的时候，你换一种思路做营销，在为客户传递附加价值
上下功夫，变被动为主动，往往更容易增加企业的竞争力。
当别人还在为如何完成企业指标，如何提高产品销量而苦苦思索时，你换一种思路去开发客户，将增
量市场拓展与存量市场深耕一起抓，往往更能获得大市场。
当别人还在思考如何进行客户管理时，你换一种思路做客户管理，满足客户所需，制造客户所求，往
往更容易获得客户的长期认可，在获取利润的同时，也为客户创造了价值。
当别人因为客户服务而焦头烂额时，你换一种思路进行客户服务管理，在细分客户的基础上，用优质
的服务让客户满意。
当别人还在用强人所难式的维持方式，并配合着物质利诱进行客户关系管理时，你换一种思路进行客
户关系管理，从精神层面上感动客户，关怀客户，就可以让客户自愿成为你的忠诚客户。
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内容概要

　　得客户者得天下。
客户，是销售决胜的筹码，是企业利润的源泉，是企业竞争力的最终体现。
《换一种思路做客户：让客户为企业增值的终极策略》以五大方法来阐述赢得客户的理念与方法。
一是客户营销思路：告诉企业如何通过附加价值决胜企业竞争。
二是客户开发思路：如何拓展增量市场、深耕存量市场，企业高层、中层及员工如何实施开发客户的
战略、战术。
三是客户管理思路：教你如何将客户分类，发展个人客户，保有集团客户，决胜渠道客户。
四是客户服务思路：提供优质服务的标准与方法，让客户满意。
五是客户关系思路：描述客户忠诚的11个关键因素，最终建立忠诚的合作关系。
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章节摘录

插图：只要存在市场，就一定存在竞争，这是经济发展的客观规律。
现在要考虑的是，我们要建立产品和服务的竞争壁垒。
为了达到这个目的，我们必须避开大众思维，不要随波逐流。
我们必须学习不要轻易接受常规与传统思维。
有时，我们得反潮流而行，而且不见得每次都能做出正确的决定。
许多良好的传统有其价值，但是，竞争壁垒常常会在我们质疑惯例并且反潮流时而产生。
如何构建企业的竞争壁垒，这里先简单举例，如可以构建差异化壁垒：在产品和服务上实现差异化（
找出产品独特卖点，实行特色服务）；构建销售渠道壁垒：维护长期的客户关系，避开传统的销售渠
道；垄断资源设置营销竞争壁垒：想办法垄断所在行业的资源；不断升级设置产品营销壁垒：不断地
改变企业的营销思路与模式，不断地提升企业的经营层次和价格壁垒等。
竞争壁垒的形成基于以上对竞争壁垒的分析，那么在进行客户营销时，销售人员首先就要考虑和分析
一下，你有什么竞争壁垒？
除了价格以外，你究竟给客户传递了什么？
在销售过程中，很多销售人员经常将销售失败的原因归责于市场和外界，他们抱怨客户太刁难、不配
合工作，抱怨公司政策过于教条、死板，竞争对手促销力度太大。
他们像刺猬一样，把自己保护得好好的，把所有的刺都扎向了市场和外界，其实，这样的人不适合做
销售。
优秀的销售人员总是凡事反求诸己，而不是归罪于外。
优秀的销售人员经常检讨为什么销售失败？
客户不配合自己的原因何在？
自己究竟能为客户做些什么？
我们能为客户做些什么？
这是客户营销中最重要的一点，也是我们构筑竞争壁垒的立足点。
销售是钓鱼，钓鱼无饵肯定是白费力气。
钓鱼有鱼饵，
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编辑推荐

《换一种思路做客户:让客户为企业增值的终极策略》：不可不知的夺客之术不可不学的留客知道让客
户从满意到忠诚让关系从新鲜到保险让客户为企业增值的终极策略构建你独特的竞争壁垒，让对手无
法超越打造你独尊的附加价值，让客户无限忠诚张子凡经典语录企业为什么会轻易地被对手所复制和
模仿？
因为产品趋于同质化，服务没有差异化。
换句话来讲，你可能有产品的竞争优势，但你不具备产品的竞争壁垒。
优势是我们今天所具备的，壁垒是我们明天不会轻易被对手复制和模仿的。
所有配合我们的客户，都是在帮助我们完成任务和使命；所有给我们制造障碍的客户，都是在帮助我
们增长功力。
没有刁难的客户，只有功力不够的客户经理；没有重复的工作，只有过于安分的心。
我们经常给客户的不是人家想要的，人家想要的我们没有给人家，最好的办法是什么？
要经常换位思考，站在客户的角度来考虑问题。
营销中非常重要的就是情商，所以，一个企业的成功不是靠智商，而是靠企业的平均情商。
销售的过程其实是三个字：信、愿、行。
让客户信任你这个人，然后让客户对你的产品产生一种愿望，随后让他付出行动去购买。
你的救火速度永远赶不上你的客户放火速度快，永远赶不上你的客户和你的竞争对手联合起来放火速
度快，所以与其去被动救火，不如做好基本的客户管理工作。
营销的价值是使销售变得多余，客户关系管理的价值就在于使营销变得简单。
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