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前言

本书是我写作生涯中的第13本著作。
每次开始一本书的写作，我都希望能在前言部分给读者提供一份简洁的说明。
为了此书，我特意回顾了自己在1992年所做的前言：这个前言的想法来自于我之前的假期。
在科罗拉多的一个滑雪胜地，我偶然读到了一家小企业的广告文案。
这个文案的第一段骄傲地宣布：“我们并不是在管理一个企业，而是在享受一种生活方式。
”我相信这个企业的每一位管理人员都会因为这句话而倍感自豪，并认为没有必要将管理公司看得非
常重要。
如果你生产的产品足够好的话，产品将会自行销售而不需要以专业手段经营其他的细节运作。
另外一个有趣的部分是，这则文案的最后对比了自己公司和竞争对手的价格，而这个公司的价格比对
手的价格低。
这就对了，按其所述，他们拥有最棒的产品，同时价格又比对手低，由此（一定？
）可以赚得利润。
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内容概要

今天销售人员和企业主所面临的最大的挑战就是与低价格对手的竞争。
你如何处理这一问题将可能会决定你的企业的繁荣和衰退。

很久以来，人们都试图通过降价，从而赢得大量订单来解决这一问题。
这是一种古老的现在仍在使用的方法，但它同时也是一种会带来灾难的方法。
即使这一方法有效，其他的竞争者也会跟进并对你实施同样的方法。
这是一种恶性循环，除非你找到方法来打破它。

在这本书中，两位天才的作者将会告诉你一个方法，如何停止与对手的角逐，并以原价格销售来获得
利润（而不是通过量）。
他们指出，交易就是一场利润的角逐，而不是数量的竞争，用价格来竞争可能会达到目的，但是这将
有可能使你跌到低谷。

Steinmetz和Brooks说，问题并不在于竞争，而在于商务人士对交易的错误看法，即认为顾客对产品或
服务的选择是基于价格。
事实上，人们之所以选择一种产品或服务有很多原因，价格只是其中之一。

这种销售指导将告诉你如何通过高价来获得竞争利润。
书中谈到了经实践检验的基于价值而不是价格销售的策略，如何在第一时间正确定价，如何经受住降
价的考验，以及如何将其融和在销售策略中来保证你的利润等内容。
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作者简介

劳伦斯?L?斯坦梅茨
丰产管理有限公司公司总裁。
曾写过12本书。
是高定价销售的专家，曾为许多财富500强公司做过咨询，并培训过20多万销售人员。

威廉?T?布鲁克斯 销售和销售管理界的权威人物，著名认证管理咨询师，著有《销售与说服的新科学
》。
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章节摘录

插图：大多数企业都会在破产法庭上倒闭或者被清算或者被卖掉因为它们不赚钱。
但是我们为什么谈失败呢？
这本书不是谈成功吗——关于如何用高价卖掉产品以及如何为自己和老板赚钱，对吗？
好像没有必要谈失败吧。
但实际上，你首先要记住的一点是：使得你自己的价格提不上去的一个最根本的原因就是实际上你在
和那些注定要走向破产的人和公司在竞争。
当公司在亏钱的时候，它们就开始降价。
在一种近乎绝望的求生过程中，它们开始大幅砍价，因为它们天真的相信损失可以通过销售量的增加
弥补回来。
他们认为只要卖得更多，就可以起死回生。
但是这样做没有用。
你最近一次看到一个危在旦夕的公司将价钱又提回去了是什么时候？
大多数人都不清楚，美国实际上有多少企业是失败。
据估计，每年有800，000新的企业在美国诞生，但是，有史以来，这个国家仅仅有大约11，000，000
家企业生存。
让我们把这个数字与另一个相关的统计联系在一起。
根据美国人口调查局调查，美国大概有293，000，000人口，意思是每大约27个人就有一个人做生意。
粗略算一下，大约有40％的人口是在外面工作，这意味着每11个在外工作的人就有一个是做生意。
因此，如果每年有800，000新企业建立，和我们仅仅有11，000，000企业生存，失败的比率就更高。
否则，与做生意的人相比，我们拥有的生意更多。
也许我们应该说，幸运的是，800，000企业的一半在第一年就失败。
并且幸运的是，剩下来的企业有一半相继在次年倒闭。
也就是说，约3／4的企业在开始的头两年就倒闭。
你要记住，当你身心疲惫的回到家，你会对自己说：”他们简直要被他们干掉了，简直就相当于拿着
锤子敲打我们的头。
那些家伙如何在这么低的价格销售产品呢？
如果他们能做到这一点，我们同样能做到。
”那好，亲爱的专业人士们，你只说对了一部分。
他们是能在这么低的价格销售产品——并且会破产。
你也会！
如果你参照竞争对手的价格销售——他们正在走向破产——你也会。
尤其是，你的一些竞争对手正在破产，通常来说，如果那些家伙们在降价，那么他们也许正在走向灭
亡。
参与组建通用电气公司的欧文?杨曾经说过，“在现代商业中，我们并不怕那些狡猾的竞争对手；我们
真正害怕的是那些不知道他们在做什么的诚实的家伙们。
”
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媒体关注与评论

“如果价格决定你企业的生或死，那这本书就是你唯一的救命索。
”　　——汤姆·雷利 CSP，《高附加值的销售和粉碎价格质疑》作者“作为行业最大的服务提供商
，我们有着巨大的市场利益。
然而，我们的利润却十分微薄，就像书中所说的‘交易就是一场利润的角逐，而不是数量的竞争’。
”　　——约翰K·哈里斯 JK哈里斯有限公司CEO“本书对于新老销售人员和企业主而言都是需要学
习再学习的、关于成功本质的书。
书中重点讨论了增加市场份额和提高组织利润的定价策略和技巧。
这是一本对于公司总裁和销售人员而言都十分重要的书。
”　　——比尔·斯盖尔 斯盖尔工业技术有限公司CEO“本书成功地向我们展示了利润销售的真相，
以帮助我们获得最大的销售利润。
作者用逻辑性的、准确的语言向我们证实了一个简单的事实，作为营利性的公司我们渴望盈利⋯⋯”
　　——乔·布莱科特 电力设备公司总裁“很久以来，我就发现控制竞争对手的行为是非常困难的，
但是我们可以控制自己的行为。
本书将帮助销售人员剔除故有的坏习惯。
销售部应该根据书中的内容来重新规划自己的训练计划。
”　　——乔治C·吉辛 布鲁斯科一李察有限公司总裁
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编辑推荐

《比你的对手更赚钱:摆脱低价竞争的高利润销售法则(第2版)》：全球财富500强广为采用的销售法
则50万销售人员接受过《比你的对手更赚钱:摆脱低价竞争的高利润销售法则(第2版)》作者培训《比你
的对手更赚钱:摆脱低价竞争的高利润销售法则(第2版)》适合销售经理、销售人员、企业管理者和销
售培训讲师
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