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《产品推介24策略》

内容概要

在这个凡事讲求速度与效率的时代，产品椎介可以助你成就一笔交易。通常，它们是你的经验与能力
的第一个实质表现。有效的产品推介可以体现一个成功的销售策略，一份写得好的产品推介能帮助你
跃升到交易过程的下一个阶段，并让你的客户对未来的成功伙伴关系更有信心。

    本书详细阐述了产品椎介撰写过程中需要掌握的24个策略，这些策略可以让你成功地回答客户提出
的问题、减少不确定性，让你的产品打动客户。无论你是第一次回答客户提出的问题，回复建议书邀
请函，还是为客户提供非正式的建议，要让每份文稿都是绝佳代表作，绝对值得你好好花费一番功夫
。

    想写出一份精彩的产品推介，你不必成为一个伟大的作家，只需知道怎么做。本书将为你提供专业
的窍门与技巧，帮助你向客户证明，你是有条理、有趣味、容易共事的，以及最重要的——你是他们
的最佳选择。
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《产品推介24策略》

作者简介

　　希瑟&middot;皮尔斯：出色的商业文书写作专家，曾经为许多大公司撰写过产品推介，同时，他
还在行业杂志、报纸和电子刊物上发表过许多关于商业的文章。
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书籍目录

前言
第一部分 说服他人的策略
策略1 预先达成一致意见
策略2 请教专家
策略3 听出弦外之音
策略4 客户都是具有个性的
策略5 抓住主题
策略6 在解答问题中说明自己的优势
策略7 详细阐述你的资历背景
⋯⋯
第二部分 产品推介三原则：清楚、简洁、条理清晰
⋯⋯
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《产品推介24策略》

编辑推荐

　　有了《产品推介24策略》的24个策略做引导，你的产品推介将在成功的销售策略方面扮演一个重
要角色，而且你将拥有所有商业写作致胜必备的要素。《产品推介24策略》的24条策略将会极大地提
高你的说服力，它的作用表现在：　　◎告诉读者他们想听的；　　◎专注一项主题；　　◎详细地
阐述自己的特色；　　◎紧扣重点；　　◎寻求第三方的佐证；　　◎为你的读者群而写；　　◎关
注附件的重要性；　　◎加强可读性。
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《产品推介24策略》

精彩短评

1、你应该做得应该是提供信息 让顾客成为专家
2、没觉得写的好，虽然说的东西没错，但不过是堆砌
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精彩书评

1、摘记。很长哦。01、预先达成一致意见不要回避。澄清所有问题。02、请教专家在起草产品推介阶
段，不要再提出每一个细节问题，而是要找出专家能够给出更好答案的问题。必须把从专家那里得到
的资料不留痕迹地融入到你的产品推介当中，把复杂的技术内容转换成简单易懂的信息。必须对产品
推介的内容进行编辑以确保整体协调性，更为重要的是它必须与客户的需求直接相关。不要孤军奋战
；寻求他人的帮助；整合所有的资料。03、听出弦外之音客户为了引出某些特定的答案或是期望从你
那里得到自己想要的信息，他们会设计一些问题。不应回答所有的问题，而是找出客户最关心的问题
给予解释，然后在此基础上向客户展示自己的服务能力。问题：“你们每年的客户流失比例是多少？
”（你们是否有能力留住客户？）问题：“你们是否能够保证两年内不提高各种费率？”（作为供应
商是否会马上提价？）问题：“除了产品推介中提供的信息，你是否还有其他需要补充的建议？”（
是否可以提供更有独特性的解决方案？）04、客户都是具有个性的研究客户。Google.com
和hoovers.com是两个常被用来了解公司信息的网站。05、抓住主题客户在寻找供应商或发出建议书邀
请函时通常会提出很多问题。而你已经成竹在胸，只是需要复述这些问题并把它们的答案往产品推介
的主题上靠。如果你能够把形成、强调和支持产品推介主题的工作做好，那么必将赢得客户。使主题
具体化，不断对主题进行修正以满足客户的需求，并保证你作出的任何决定都有论据支持。06、在解
答问题中说明自己的优势必须善于利用客户的问题来维护自己的利益。问题：“你公司每年的客户保
持率是多少？”提供答案：“我们公司的客户保持率是98％。”提供判断：“我们公司的客户保持率
在行业中是最高的，98％，由于我们的出色工作，行业协会将接触客户服务奖颁给了我们。”问题：
“你们的产品是否都符合现行的安全标准？”提供答案：“是的，我们的产品都符合现行的安全标准
。”提供判断：“我们的产品完全符合现行的安全标准。同时，我们提供给您的两类产品是业界都被
认为最安全的，其依据是过去5年间超过1万名客户的产品危害调查报告。”问题：“你们是否能够保
证在两年内不采取提价措施？”提供答案：“是的，我们在两年内将保持价格的稳定性。”提供判断
：“我们可以提供两年的价格保证，该价格在过去的5年间一直未曾发生变动。与客户保持长期的合
作关系使我们可以提供如此优惠的价格，而持续的低价格也让客户得到了节约成本的实惠。”客户不
会选择一个只是“满足客户需求”的公司，他们需要的是能够明确展示自己卓越能力的公司。在回答
客户问题的时候，让客户高度关注自己的优点。07、详细阐述你的资历背景08、详细介绍自己的成功
案例09、令人信服的宣传10、寻求第三方的佐证11、让客户知道他们可以从产品中得到什么好处客户
并不想知道你能做什么，而是希望知道你能为他们做什么。从客户的角度撰写产品推介，你可以问自
己一些问题：你所描述的每个特性是否都与满足客户的特定需求相互关联？你在产品推介中使用的术
语和语言是否与客户及所在行业的术语和语言相同或相似？你对产品和服务的描述是否直接表达了客
户的需求，或者是否有不能支持客户做出有关决策的无用信息？12、提供具有特色的产品推介找到自
己的特性需要挖掘灵魂深处的某些东西。13、借鉴以前的成功经验14、根据客户要求组织文本产品推
介的关键要素：封面文字；内容摘要；正文；定价。15、大量使用标题和副标题标题和副标题也可以
在幻灯片上运用。应该考虑每个标题如何能反映问题本身，并告诉客户该问题为何重要。善于运用标
题和副标题，可以减轻客户阅读大量文字的负担。16、回答所有的问题17、每问必答不要重复冗长的
答案。保持一致性。只要你在前面已经标注了某些术语的全称，那么在后面就可以使用术语的缩略语
。避免使用不同的术语。18、在附件中加入有关内容产品推介的主体部分全是客户需要的信息，而附
件中的内容则是可供客户选择阅读的信息。在产品推介中应该将所有的卖点呈现给客户，而在附件中
你可以根据自己的预测，对客户感兴趣的内容进行说明。附件中应该包括的某些内容：图表、图解和
程序表；客户列表和参考内容；新闻资料和新闻发布会内容；员工简介；案例研究；年度财务报告
。19、像个无所不谈的朋友没有人喜欢无所不知的人，你只需要让客户知道你在自己的领域是个专家
。如，专家式“XYZ公司生产工具的原料是钛合金，可以承受严酷的温度变化”，朋友式“我们使用
钛合金制造紧固件，这样可以提高它的耐久性和耐热性。我们的产品可以24小时全天候使用。”如，
专家式“采用我们公司领先制定的战略将会提高供应链的效率”，朋友式“我们的咨询专家将和你们
的产品专家一同工作，向他们展示我们独特的战略，帮助你们实现提高供应链效率的目的，这些策略
已经在许多公司实施并取得成功。”20、紧扣主题在产品推介第一段就要对正文的六个要素（何人、
何事、何时、何地、何因、如何做）进行说明，并对整个文章的结构进行构思。接着可以给出一些证
据。使用主动的，而不是被动的语调。如，被动式“许多公司曾经接受过我们专家的帮伙组”，主动
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式“我们的专家帮助过许多公司”。保持语句和段落的简洁，尽量缩短语句的长度。如果确实句子比
较长，应该及时用句号结束并开始新的句子。21、尽可能用通俗易懂的语言与客户分享共同的语言对
合作非常有益。22、保持页面清晰在产品推介的页眉、页脚和页边都要保留足够的间距。例如在页脚
，应该让诸如文件名称、日期和页码等脚注信息与正文之间有足够的空间。不要让文字充斥产品推介
，合理布局，提高产品推介的可读性。控制文章段落的长短，采取缩短文章的段落长度、运用列表方
式、合适的字体和颜色来把文章内容分成逻辑上的段落。增加页面留白。23、保持语法、字词和标点
的正确如果没有错误干扰，客户就会关注产品推介的内容。关注细节。认识到编辑产品推介的重要性
。请第三方予以审查。24、完全遵从客户的要求
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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。

更多资源请访问:www.tushu000.com
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