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内容概要

　　关于《竞争性销售：简化企业销售的六大关键》所描述的故事：我们这家公司之所以得到客户喜
爱，其中一个原因就是我们用于阐明自己流程理论的材料，都是来自于我们作为销售员或销售经理时
所遇到的真实事例，或是来自于我们的客户的真实经历。
这些故事将理论与现这世界紧密地联系在一起，赋予概念以生命。
　　我们为销售故事加了框线，将历史上相关的战例也用同样的方式加以呈现，这样读者可以根据自
己的兴趣选择是跳过去还是进一步探究。
本书的精华部分有六章，这六章介绍了关于复杂销售的关键部分，为了加以强调，这六章的每一章结
束部分都会有一个小结。
　　　　本书的独特之处　　当我还是一名销售经理时，我看过一本关于推销策略的书。
这本书上说销售策略是必不可少的东西，然后就戛然止住，最终什么策略也没介绍。
　　在顾问式推销这个领域，确实有几本好书，但它们忽略了竞争。
也有一些关于如何应对竞争和进行政治推销的培训课程，但它们却对如何解决客户的问题只字未提，
好像不强调客户利益，单凭政治手腕就能摆平销售似的。
　　本书是第一本兼顾这两方面的书，而且不只局限于这两点。
在这本书里，我们把咨询，竞争，政治和团队推销这几个领域里最有成效的行为整合成一套朴实易行
的策略流程，确保夺到订单，赢得客户。
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作者简介

　　瑞克·佩吉是美国复杂销售解决方案公司的创始人，该公司帮助全球50个国家的组织进行销售管
理的咨询与培训。
佩吉先生是业内公认的B2B团队销售权威，他本人亲自培训过的销售明星超过25000名。
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书籍目录

鸣谢导论第一部分 挑战——复杂销售第1章　失去控制第2章　今天的复杂销售何以如此复杂？
第3章　峡谷和坩锅——竞争性评估第4章　专才和团队销售：讲述者、推销员、猎手、农夫、业务拓
展者、伙伴和行业网络顾问第5章　竞争优势的军火库第二部分 解决方案——R.A.D.A.R第6章
　R.A.D.A.R.——简化复杂销售第7章　关键1——将方案与痛苦链接起来第8章　关键2——筛选准客户
第9章　关键3——建立竞争倾向性第10章　关键4——掌握决策过程第11章　关键5——向实权人物推
销第12章　关键6——沟通战略计划第三部分 战略执行第13章　16种机会层面的销售战略第14章　变化
中的问题和趋时而变的销售战术第15章　10条个人层面的战略第16章　面向总字头的推销第四部分 不
战而胜——客户管理第17章　从机会管理到客户管理复杂销售公司参考书目
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章节摘录

　　简化企业销售的六大关键步骤　　简化企业销售的六大关键步骤：　　　关键1　将方案与客户
的痛苦（或成果）链接起来。
　　关键2　准确地筛选准客户。
　　关键3　利用差剧化在客户心目中建立竞争的倾向性。
　　关键4　掌握客户的决策过程。
　　关键5　找出采购政治中的关键点，向实权人物推销。
　　关键6　向整个销售团队沟通战略计划。
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媒体关注与评论

　　如何通过先发制人的客户管理方式在客户评估程序开始这前就赢得评估，或者干硊让客户放弃竞
争性评估？
在竞争性的压力下如何解决客户的问题？
　　本书特别适用于IT、咨询、医疗设备、通讯和金融业。
　　本书将会把你的销售队伍带到一个新的境界！
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编辑推荐

　　《竞争性销售：简化企业销售的六大关键》向世界级销售与客户咨询服务的大师学习销售策略！
　　如何通过先发制人的客户管理方式在客户评估程序开始之前就赢得评估，或者干脆让客户放弃竞
争性评估？
在竞争性的压力下如何解决的问题？
　　本书所探讨的主要是企业间B2B直接销售的“机会管理”流程。
重点在于如何制定“在竞争性评估的环境中，以团队推销的方式，向多层次购买者推销解决方案”的
销售策略。
关于竞争性评估这一部分，我们的目的其实是通过先发制人的客户管理方式在评估开始前就赢得评估
，或者干脆让客户放弃竞争性评估。
　　本书特别适用于IT，咨询，医疗设备，通讯和金融业。
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版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com
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