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《高价成交的秘密》

内容概要

《高价成交的秘密》结合理论和实践，从建立客户关系、挖掘客户需求到运用关系而成交的整个流程
进行梳理，通过案例分析、实战记录和理论讲述等多种方式生动演绎高价成交的秘密。
如果企业的产品质量高、价格低、口碑好、应用广，销售工作自然会很好做。但实际的情况经常是：
质量好的，价格会很高；价格低的，质量和口碑又不好。而客户总是在质量和价格之间找平衡，以至
于赢得订单是如此艰难。在激烈的竞争中向客户卖出优质高价的产品，在激烈的竞争中用低成本赢得
高利润，这些都是众多企业和销售人员追求的梦想。
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作者简介

崔小屹，实战派管理与销售专家，清华大学EMBA。在销售与市场（特别是电话营销和销售方面）、
企业管理方面都颇有研究。熟悉多种企业运营模式，对不同模式下的管理之道有透彻的了解。十多年
世界500强企业实战经验及熏陶，积累了丰富的经验与阅历。曾任戴尔呼叫中心营运总监，西门子大区
经理等职，现任北京高准管理咨询有限公司总经理，清华大学高级经理人讲堂特约讲师，多家大型企
业常年顾问，多家咨询机构首席顾问。崔老师的培训风格为理论与实务并重，信息量大，内容严谨充
实又不乏轻松幽默：重视学员的学习效果，尤其是学员的长期收获。
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精彩短评

1、此书不错，达到本人要求。
2、看这本书时，自己恰好做销售中遇到了些许的问题。给我的工作提供了一些思维的指引和销售模
式的思考，对我的工作起到了柳暗花明的效果！这本书推荐阅读～～～
3、帮同事买的，质量还可以！
4、作者本人比这本书低调很多，书籍的内容十分实用
5、从顾问营销到SPIN等，能够进行详细分析，案例很好
6、之前在网络上看了两张，很好，现在买了，很有指导意义
7、现在市场上关于销售的书太多了，这本书不仅在销售战场上很实用，而且还比较有新意啊，很喜
欢这本书，物有所值啊~
8、书发错了，不过我不想退换，嫌麻烦，我买的是销售的书，结果发成羊脂球了，无所谓了。
9、销售人员的一本好书
10、比较一针见血，不错
11、销售是个过程，成交才是结果。高价成交，其实是一个可以说的秘密.
12、书刚到，还没读，是朋友推荐的，希望可以给自己帮助
13、前段时间一直在为一个客户的问题烦恼，后来看了这书，有种恍然大悟，似乎一下明白自己要怎
么去做，怎样才能更好的解决这问题！推荐大家有空可以看看！
14、恭喜崔老师新著问世！之前有幸邀请崔老师到公司授课，他的实战经验和踏实的风格都会赢得公
司同仁的尊重和喜欢，与本书同名的课程在我公司讲过，娓娓道来，逻辑清晰，精炼实用，很大程度
上提升了销售人员的认知和与客户交往的能力。这次听闻新书问世，公司销售人手一本，再次认真习
读。开卷就让人有种想一气呵成的感受。精品！精品！

15、非常实用的一本书。如何高价成交是任何销售人员和谈判高手一直追求的方向。
16、高价成交的秘密是做销售人员的一本好书，
17、内容细致详实，案例较多。道理结合实际，值得拜读。
18、对于销售端人员可以借鉴里面的很多内容
19、写得很真实，很实用，看得出作者对销售有着较深刻的理解和丰富的经验，推荐！
20、帮朋友买的，自己也带了一本，很实用，不错
21、里边纸的质量一点不好，而且买贵了，刚提交订单第二天就降价了，好像不是正版，，唉o(︶︿
︶)o
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