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内容概要

　　《客户想让你知道的事》客户的选择越来越多，老主顾跑得越来越快，大订单拿得越来越少。
这是为什么？
擅长发现并解决复杂商业问题的大师拉姆?查兰说，该到了以另一种方式看销售的时候了！
不用再为摸不到客户心思发愁，客户想让你了解的是他们企业的运作方式．这样你才能帮助他们改进
。
你要注意的是：传统的销售模式是行不通的。
大降价、拼广告吸引不了大客户。
《客户想让你知道的事》阐述了一种全新的销售方式&mdash;&mdash;创值销售&mdash;&mdash;既创新
、又实用，已经在多个行业和企业实际应用并取得了很好的效果。
创值销售能把你从过度商品化和拼低价的地狱中解救
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作者简介

　　拉姆&middot;查兰：全球著名企业顾问，经管畅销书作家，营销大师，以其对商业问题的深刻见
解和解决问题的丰富经验而著称。
在2004年美国《商业周刊》评选的&ldquo;全球管理大师排行榜&rdquo;上名列第二位。
他以为企业提供务实的解决方案而闻名世界，35年来，曾为通用电气，福特汽车，杜邦，Verizon电信
等全球500强企业提供出色的咨询。
著作包括《执行：如何完成任务的学问》、《转型：用对策略，做对事》等超级畅销书。
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书籍目录
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章节摘录

　　第一章　销售存在的问题　　电话铃响了。
从周&mdash;&mdash;直等待的消息终于来了。
整整三个月，查理&middot;鲍德温始终在忙销售，有了这个消息，他就可以做定额、拿奖金，然后实
现多年的承诺和妻子米切尔一起去欧洲旅行了！
　　查理的运气一向很好。
他与格雷格认识快十年了，格雷格说上句，他就知道下句是什么。
两个人经常下午一起打高尔夫球，聊聊各自家里的事。
他们都有两个孩子，秋天就一块儿中学毕业了，这更加深了两家的关系。
　　上周四两人相约一起喝酒，格雷格说了很多，但没有承诺帮查理拿订单的事。
查理却认为那笔订单有十足的把握，所以当他接
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编辑推荐

　　《客户想让你知道的事》想知道大客户想要什么吗？
想与大客户建立长期稳固的合作关系吗？
想轻松拿下大订单吗？
光靠打广告、大降价是不够的，要学会从不同的角度看销售！
　　拉姆&middot;查兰又有了新作品！
他以简练的笔触描绘了全新的销售及业务发展模式，革新而又实际。
想提高销售效果的专业人士&mdash;&mdash;无论是首席执行官还是站在前线的销售代表．都会发现这
《客户想让你知道的事》的价值。
　　高知特信息技术有限公司总裁兼首席执行官　弗朗西斯科&middot;德&middot;苏扎　　看了《客
户想让你知道的事》以后，我们不得不对现有的销售方式进行改革。
　　同名英文原版书火热销售中：What the Customers Want You to Know
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