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精彩短评

1、主动吸引，唤起右脑，发自内心的热爱和追求
2、给了我很多启发点，是我想要一气呵成想要读完的。了解自己，好的心态，追求卓越。了解客户
，重要的不是花钱是赚钱。不在价值中不同，就在价格中死亡。客户决定的两点感知差异，感知价值
。树立自己的行为标准，锻炼独特的演示和口头文字沟通能力，做到与众不同，令人印象深刻。追求
客户忠诚度，而不是满意度。然后借力使力，扩大影响，借助网络。明白自己想要什么，不热爱就离
开。
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精彩书评

1、通过此书，明白了销售的21个必要法则。让销售不在是摸象。反复理解和运用这些法则，比将成为
金牌销售人员。摘录：一、吸引潜在买家二、修炼好心态三、相信方能成功四、善于运用幽默五、打
造专属品牌1、我做什么事有助于打造专属品牌？2、有助于革新我的产品或服务？3、有助于改善或加
强我的客户体验？4、苹果本身就是引领创新者。5、网站：我如何对待我的用户。添加内容。6、写文
章，把自己推到现有客户和潜在客户面前。写作可以把你推往专家和权威的位置。7、写博客，展现
自己人性的一面。多谈家事，展示你是什么样的人，你的个性，你的激情和乐趣。8、你是在努力替
自己的定价辩护，还是让产品质量和声誉替你代言？六、赢得杰出声誉1、你出名是因为，你能说到
做到、2、与人为善而且善于打交道、做生意。3、你能先人一步脱颖而出。4、你能提供始终如一的帮
助。 提供有价值的信息，能帮助他们学习和成长的信息。5、你能为客户拉来生意的人。6、我的声誉
、我的作品、我的讲习班、我的书。7、拥有杰出声誉也能帮你形成个人自豪感和自信心。七、保持
自信和坚持八、展现卓越品质九、首先传递价值1、客户想要的不是把钱省下来，而是要生产得更多
、赚的更多。2、如何客户只有买你的东西才能获得价值，那就不是真的价值-这只是一种动机。3、世
上最强大的销售原理就是首先传递价值。价值是一种客户感知4、请教他们认为本公司、本产品、本
服务、本人最有价值的地方在哪里？十、站在客户立场1、钻-孔理论。我需要一把钻，不见得，你需
要的是一个孔。2、你应该让自己成为客户顾问，而不是交通引导员。十一、先提问再陈述1、问题能
揭示事实、需求、动机、情感。2、销售过程中，做决定靠的是情感，讲道理靠的是逻辑。3、如能提
出引发客户情感投入的问题，便能让对方的注意力远离逻辑--也就是价格。4、卡内基：你在两个月内
因为对别人产生兴趣所交到的朋友，比起你在两年内试图使别人对你产生兴趣所交到的朋友还要多。
十二、提供难忘服务1、雇主最不应该砍掉的东西是销售、服务和培训。2、客户需要的是帮助、服务
和答案。你能否及时帮助他们，能否为他们提供难忘的服务，这种能力决定了你的声誉和你的命运。
十三、以忠诚换忠诚十四、赢得客户信赖1、销售的关键是信赖，而信赖的关键是“喜欢”。信赖促
成销售。十五、利用客户声音1、缺乏客户证明也就意味着缺乏稳固的客户关系，缺乏声誉。2、客户
证明可以提供具体信息和购买动机。产品、公司、销售员和服务的品质。售后性能-实际效用你所处环
境中的生产效率简便易用服务响应时间价格之外的价值产品寿命客户忠诚度客户可供参考的其他个人
体验。3、客户的证明来自他们的满意之情，产品或服务超出了期待。十六、弄清为什么1、可感知价
值存在差异2、如果你的潜在客户喜欢你、相信你、对你有信心、信赖你-那么你就离做成销售不远了
。十七、厘清个人意图1、你是不是努力成为自己行业中最棒的人？2、你有没有对自己的行业充满真
正的热忱？十八、力图与众不同1、请告诉我，我为什么要买你的东西。2、不在价值中不同，就在价
格中死亡。3、如果客户感知不到差异，那么你的回答就能是价格。而价格往往是错误的回答。4、如
果你卖东西时把价格降到最低，这样是换不来客户忠诚的。那只是一场交易，不是一次销售。十九、
演示生动有力1、作者做为专业的作家和演说家已经25年之久。口语和写作的重要性，是形象和声誉的
基础元素。人人都想有出众的形象，人人都想有出众的声誉。2、坚持写博客几十年，你可能已经吸
引了不少具有相似喜好和价值观的读者，他们会在网上搜索你做过的许多事。不要误以为传达某种行
动，事实上，是在传达某种现实。二十、渗透社交媒体1、我就是一个价值提供者2、你在替自己打品
牌，你的专业知识打品牌。重点在于沟通和帮助客户，而不是销售产品。二十一、主动赢得销售1、
是什么做成销售？是你的言语、你的行动、你的感知差异，以及你的感知价值。二十二、不热爱就离
开提炼：深刻理解了口语和写作的重要性。成功的销售来自于你的言语、你的行动、你的感知差异，
以及你的感知价值。==============================读书方法：快慢取舍，回想记录，提炼
分享，知行合一
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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。
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