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一直以来都有一些关于顾问式销售的好书，但它们忽略了竞争的因素。也不乏一些关于
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竞争性销售和权术式销售的课程，但它们又忽视了业务问题的解决方案——就好像你可
以置利益于不顾，单靠玩弄权术就能赢得业务似的。

书首次填补了这个空白，超越了以往那些书籍和课程。它把顾问式销售、竞争性销售、
权术式销售以及团队销售等领域成功从业者的最佳作业经验融合起来，形成了统一而简
单的战略流程，去赢得销售和影响客户。

本书所探讨的主要是企业间B2B直接销售的“机会管理”流程。我们的重点在于如何制
定“在竞争性评估的环境、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。

我们用于阐述自己流程理论的材料，都是来自于我们自己作为销售人员或销售经理时所
遇到的真实事例，或是来自于我们客户真实经历。这些故事将理论与现实世界紧密地联
系在一起，赋予概念以生命。

作者介绍: 

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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标签

销售

销售管理

管理

销售模式

营销

商业

销售成长

突破

评论

通篇大道理

-----------------------------
非常不错的书，适用于B2B销售，另外可以参考《新战略营销》一书。

-----------------------------
这本书对于大宗商品的营销、销售指导性极强

-----------------------------
实战导向，下一次翻阅应该有更深的领悟
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没看透
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