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精彩短评

1、工作需要的书，其实从头到尾我还是没看懂。
2、【书.43】太理论太无聊了，读着累挺，放弃了
3、量化收益，帮客户发展业务；客户买的不是产品或服务，而是必要投资，为的是实实在在的、看
得见摸得着的好处/回报。因此，销售的对象不是采购经理，而是业务经理；销售的角色不是柜员，而
是合伙人；销售的敌人不是竞争对手/其他供应商，而是客户利润最大化（平衡计分卡）。
4、首先书没有读完。书中涉及到很多财务方面的知识，我看着比较费力。年终将近，确实没有多大
的耐心坐下来好好看这本书。 以后还要重拾
5、顾问式“销售”的提法是过时的，销售和服务是两种截然不同的行为。而“顾问”则是一种高级
企业服务，从本书描述的范围来看，其作用就是运营能效提升。为什么企业不能靠自己的高级管理人
员来提升运营能效呢？我的分析是，在不同发展阶段，内聘还是外购，需要从成本收益上平衡；其次
，外部顾问可以带来行业均值数据，这是企业内部人员很难获取的；最后是专业分工的交换，类比医
生、律师。书中制定的各种度量表格，很有启发。
6、读完对工作生活都很有帮助！
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章节试读

1、《顾问式销售——向高层进行高利润销售的哈南方法》的笔记-第187页

        全书思维导图笔记1全书思维导图笔记2萧秋水教主说过，光看不输出，一定没有收获，我选择的
输出方式目前是做思维导图，这是我结合书中有了理念上的转变，还要有实际可以操作的方法和步骤
，所以第二个是实操篇。早上在绘制导图时，突然发现还可以在本书里找到关于大客户的销售方法，
于是出炉大客户篇。
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