
《总裁桌旁的一个座位：顶尖销售人员如何影响客
户领导层决策》

书籍信息

版 次：1
页 数：191
字 数：130000
印刷时间：2012年03月01日
开 本：32开
纸 张：胶版纸
包 装：平装
是否套装：否
国际标准书号ISBN：9787515305721



编辑推荐

有的客户愿意将自己的资产进行投资，
有的客户则愿意享受消费所带来的幸福感，
但不管怎么样，如果他遇到的销售员读过本书，那他注定要心甘情愿掏腰包了。
因为这本书已经教给销售员如何让客户将消费和投资完美结合在一起，也将教给销售员
如何迅速抓住客户高层与决策者的心，引发其购买欲望。
美国500强企业CEO，雅虎前营销副总裁、《紫牛》作者赛斯?高汀，诺基亚美国销售主
管等一致推荐。

内容简介

客户不仅关心价格，也更加关注价值，而这正是一本告诉你如何给你的客户带去价值的
书。
作者在书中指出，为了创造真正的价值，新型业务员需要超越传统的销售角色，成为一
位专注于帮助客户达到其战略目标的专业人士，同时还指出了提升客户品质，为客户策
略增值，成为客户座上宾，让销售更有战斗力的秘密所在。
作者还将告诉你如何迅速了解客户的发展战略，发现可以给客户带去价值的多种途径，
并从第一次接触开始，就心理、发展战略等层面和客户领导层及决策者建立对话的平台
，紧紧抓住客户的心，引发其购买欲望。当成功做到这些，你便为自己的产品和服务创
造了需求，维护了自己的核心事业，并且会促成更多、更大的交易。

作者简介

马克�米勒（Marc Miller），Sogistics公司CEO，该公司经营多元销售顾问服务，客户遍
及全球500强企业，帮助众多企业实现了销售量跨越式增长。同时，他也是一位精通多元
营销的演讲家，也是近年来畅销书《销售已死》（ Selling Is
Dead）的作者，该书已被翻译成多种语言，备受业界人士推崇。
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媒体评论

这本书里充满了真知灼见，每一页都有，当然你的竞争对手肯定害怕你读这本书。
——赛斯�高汀，雅虎前营销副总裁，《紫牛》作者
  米勒和我们分享了如何从一个好的销售员转变为一名伟大的客户顾问。客户知道此中
的不同之处，并据此支付不同的报酬。
  ——德里斯科尔，诺基亚美国销售主管
  你很可能会很快读完这本书，但是书中的思想和观点却能够让你终生受益。
  ——尼尔�雷克汉姆，《销售巨人：大订单销售训练策略》作者
  这是营销界继卡内基和瑞克曼之后、继往开来的一本书，它巧妙地把发展战略、销售
策略、企业以及个人融入到一个整体框架中，从而为你的公司创造出源源不断的销售机
会。”
  ——吉姆?达利，PCI公司总裁
显示全部信息

javascript:void(0);
javascript:void(0);


在线试读部分章节

作为一名销售人员，你时刻处于一场持续的战争之中，要想赢得胜利，促成更大、更多
交易的最好办法就是尽量多地去和那些高管们接触交流，在一个公司中只有他们有能力
任意做一些标准预算之外的投资决定。高管们最看重的就是战略的执行和战略本身，这
往往也是你和他们深交的最快途径。为了帮助你做到这一点，我要教你两个重要的手段
：
  1.一个简单的模型。首先我会给你展示一个非常简单的模型，它将使你迅速跳过战略
细节部分，把精力集中于整个大局，等到你可以把一个复杂的、大型的公司的经营战略
直观地浓缩到一张纸上，你将获得新的力量来把你的产品价值提供给所有的利益相关者
了。
  2.一个简单的过程。我还会教你一些你与高管们打电话的小技巧和最有效的“FOCAS
”提问法，这些对你都是必需的。
你得明白，销售成功与否是由销售周期的早期情况决定的。如果你开启不了这个周期，
也就无从谈起把它关闭。现在的研究表明，恰恰是你一开始的表现最终决定了你能否顺
利地与高管们进行沟通交流。
  关于这最后一点，在投资当中，如果你能够较早地了解公司战略意图和面临的挑战，
你将从根本上缩短你的整个销售周期。最近的调查也表明，如果你愿意在前期的准备阶
段花更多的心思用，那么将减少你后期很多不必要的麻烦。这种办法虽然看起来有悖常
理，但只要你能够较早地接触客户的战略意图，并且较早地把你的解决方案跟客户的战
略目标结合起来，它总能起到很好的效果。我所打算教你的——这也是我一直以来教给
成千上万的销售人员的——就是如何才能迅速发现一个公司真正的战略意图。一旦你了
解了一个公司的战略意图，你就像破解了它的“程序代码”一样，也就是说，你可以很
容易地发现给客户带去价值的多种途径，比如给销售找一些新的方法，建议一些简单的
服务也可以，或者提出一个更加复杂和全面的整体解决方案。换言之，你不必知道所有
的答案，你只需要知道问哪些问题能够让你明白客户的核心计划，并且发掘客户公司当
前资源规划的真实目的。
  要理解高层主管们是怎样试图维持增长的，我们需要把决定分成四个象限。为了帮助
理解象限蓝海与红海是如何和重要的决策与紧急的决策同时发生的，我做了一个主战略
计划矩阵。
  这个矩阵（按顺时针方向从左上象限看起）分为两行（两片海洋）和两列（两种类型
的决策）交叉形成的四个象限。矩阵的上面一行是蓝海战略，下面一行是红海战略。左
边一列是重要的决策，右边一列是紧急的决策。
  基于这些基础，主战略计划矩阵展示了主管们是如何做有关风险/回报的决定来维持
利润增长的。为了帮助你清楚地掌握如何使用和解释这个模型，我还将引用前面讲过的
O.C.Tanner公司的案例来分析。
  四大决策类型
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