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内容概要

　　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。

《营销关键点》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。

《营销关键点》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。
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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

前言
第一部分挑战——错综复杂的销售
第1章 失去控制
第2章 是什么使复杂销售变得更复杂
第3章 竞争评估
第4章 人才和团队销售
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?——让复杂销售变得简单
第7章 关键一：建立解决方案与痛苦（或收获）之间的联系
第8章 关键二：挑选潜在客户
第9章 关键三：建立竞争偏爱
第10章 关键四：确认决策制定程序
第11章 关键五：向有权人士推荐
第12章 关键六：传达策略计划
第三部分执行时的策略
第13章 16种机会层级的销售策略
第14章 改变议题以及以时间为基础的销售战术
第15章 10种个人层级策略
第16章 在“高层”销售——锁定高层管理人员
第四部分在开战前获胜——客户管理
第17章 从机会管理进入客户管理
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章节摘录

　　业务开发者会把那些潜在的需求或者潜伏的问题激化成客户购买解决方案的行动。
他们知道，一旦需求被定义了，那么第一个步骤就已经结束了，竞争性评估也即将到来。
　　第一步是找出潜在的业务问题，并建立一个愿景，让客户看到问题解决之后的景象。
或者他们会建立另一种愿景：如果他们最大的竞争对象是“不作为”，使得客户的问题没有解决，将
会有什么样的情况发生。
这么做就会帮助你在客户目前的状况以及可能演变的状况间划出一条鸿沟。
　　下一步就要将这条鸿沟数据化，这样就能确定其财务上的投资回报率。
然后，他们就要去寻找那位有力资助人，因为这个资助人由于这条鸿沟而产生了政治上或者情感上的
痛苦，在此，我再一次强调：痛苦并不是来自问题本身，它来自策略情势上的窘迫性或者功成名就的
机会。
当然，没有痛苦就不会发生改变。
　　创造需求听起来很困难，确实这种销售很难做，但是保险业务员随时都在做这件事。
没有人会主动打电话过来，告诉业务员：“请您卖份人寿保险给我吧。
”但是，这些业务员每年卖出的保险总额高达数十亿美元。
他们会将鳏寡孤独的凄楚、身着破烂衣裳的子女的痛苦转化为退休养老、进入大学深造的画面，然后
创造客户采取行动的情感欲望。
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媒体关注与评论

　　这本书是在大领导及小领导的推荐下买的，但看这本书是因为要给分公司的中层管理人员讲读书
心得。
用一个晚上看完并写出读书心得，感触很深！
　　——当当网友　　如果你从事销售行业而又能看到这本书的话，那么恭喜你，你的功力的提高将
是几何级的。
书中对销售问题的深刻认识和解决方法正是我们这些销售人员平时模糊在用、一直寻找的东西，所以
我只看了一半，就已经决定将它视为我看到过的最好的销售类图书。
　　——当当网友　　如果你是大型企业的销售主管、营销总监或者是大客户销售顾问、客户经理，
那么无论什么产品，有形的、无形的、品牌的，还是不知名的，这本书对你的作用就是销售业绩的直
接提升。
　　——豆瓣网友　　可读性很强的一本书，尤其是书中对于公司中不同力量博弈的描述，让我明白
原来老外也有那么多的斗争。
很多技巧非常实用，很喜欢这本书。
　　——豆瓣网友
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编辑推荐

　　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? 　　在竞争性压力下如何解决
问题?
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