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“如果不降价，我害怕客户真的不买了。”“我卖的产品好像确实没有竞争对手的好。
”“我不太会说话，总得罪客户。”“老板说要用价值取胜，可突然又让我廉价多销。
”

面对以上几种销售困惑，著名销售大师、“增值销售”之父汤姆•赖利在《增值销售》
中首次传授“增加价值，而非成本；销售价值，而非价格”的全新销售理念。书中详述
增值销售中11大销售策略、5大销售战术，帮助你从容应对销售过程中可能出现的任何
问题，摆脱价格战恶性竞争，掀起增值销售革命！

作者介绍: 

汤姆·赖利（Tom Reilly）

著名销售大师、“增值销售”理论创立者、汤姆•赖利公司总裁及创始人。《工业销售
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》杂志专栏作家、《价格谈判》、《增值销售管理》等多部畅销书作者。

自1981年开始从事销售培训，在全球为10万多位销售人员和销售主管传授增值销售哲
学。客户包括各大知名公司，如苹果、AT&T、埃克森美孚、沃尔沃、IBM、美敦力公司
、哈雷戴维森等。

目录: 前言 增值销售追求双赢
第一部分 增值销售：增加价值而非成本,销售价值而非价格
增值销售追求双赢,交易双方必须是平等的。以客户为中心并不意味着忽略自身的利益
。我们希望将自己最好的产品或服务呈献给客户,并从客户那里收获同等的价值。
01 具有增值观念的组织
02 增值销售哲学
03 关键购买路径：客户到底在想些什么
04 增值销售流程：随关键购买路径的变化而变化
05 客户信息传递：如何向客户传递你增加的价值
第二部分 增值销售的11大策略
增值销售策略就好比城市的规划蓝图,为你的销售排兵布阵。策略指引你“如何销售增
加价值”,在现实与梦想之间搭建一座桥梁。
06 确立目标：选择高价值目标客户
07 目标渗透：深入了解目标客户
08 客户化：由客户定义价值
09 定位：塑造形象以提高客户预期
10 差异化：坚持独特销售主张
11 展示：最大化展示产品价值
12 后勤支持：从进攻型销售向保卫型销售转变
13 建立关系：亲近中保持足够的专业距离
14 修补：竭尽所能维持现有业务
15 价值巩固：与客户回顾增加的价值
16 借力：借助杠杆作用最大化地开发现有客户潜力
第三部分 增值销售5大战术
增值销售战术侧重于信息交换阶段,即确定客户需求和展示客户导向型解决方案,这便是
客户导向型增值销售的最好体现。
17 战术1：陌生拜访,变潜在客户为准客户
18 战术2：事先预约,获得拜访认可
19 战术3：拜访准备,仔细做好前期工作
20 战术4—1：强有力的开场白
21 战术4—2：开放式问题深入分析客户需求
22 战术4—3：根据需求呈现解决方案
23 战术4—4：试探客户意见以争取客户承诺
24 战术4—5：积极回应客户异议
25 战术5：拜访回顾,汲取经验教训并跟进承诺
结语 坚守增值销售之路
附录一 坚守增值销售之路
附录二 坚守增值销售之路
附录三 坚守增值销售之路
译者后记
· · · · · · (收起) 

增值销售_下载链接1_

javascript:$('#dir_25918849_full').hide();$('#dir_25918849_short').show();void(0);
http://www.allinfo.top/jjdd


标签

销售

增值销售

销售类

营销

湛庐文化

商业

自我管理

价值

评论

把销售说得浅显易懂，关注价值，当然是指客户感知的价值。
五星，因为书中所写基本与我辅导团队的销售理念和技巧一致。

-----------------------------
我们公司专门来了该作者的培训课程版权，从储物间搜到一本原书，拜读一下，应该是
所有销售培训类书籍的鼻祖了吧

-----------------------------
看看

-----------------------------
一般般吧，堆砌的东西比较多，没有实际操作的指导意义。



-----------------------------
该书整体干货比较多，但是相对抽象，缺乏案例的解释和论证，总体还可以。读书笔记
：1、客户以价格为由拒绝销售人员的情况，多数是由销售人员造成的；2、USP独立的
销售主张；3、如何开场：第一，如果是首次拜访，先自我介绍并遵循礼节；第二、说
明来意；第三、请求试探许可。4、销售人员常犯的错误就是以为与客户建立关系最佳
的方式就是闲聊（销售拜访并非社交拜访）；5、不恰当的开场白：第一、我刚好路过
，顺便过来见见您；第二、我知道您很忙，但保证不会占用您太多时间；第三、也许您
今天没有任何购买的兴趣；第四、我通过小道消息得知您的公司在这方面遇到了问题。
第五、您有兴趣省钱么？

-----------------------------
销售领域的经典著作，销售人员自我管理的工具手册。

-----------------------------
实用性比较强，因为做销售需要反复研究

-----------------------------
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书评

-----------------------------
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