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内容简介：
· 这本书是给B2B销售人员的第一个关于如何赢得客户的剧本，并且这些客户已经从竞争对手那里获得了服务；

· 作者曾经出版过《你所需要的唯一的销售指南》（The Only Sales Guide You'll Ever Need ），以及《遗失的结束艺术》（The Lost Art of Closing）。
大多数销售团队都不会向“新”客户销售奢侈品，他们正在寻找新的东西。相反，他们在拥挤的、竞争激烈的环境中工作，在那里，胜利意味着从竞争对手那里夺取市场份额，而竞争对手反过来也在努力从他们那里夺取市场份额。
作为一名在这些竞争条件下工作的销售人员，当你的梦想客户对你的竞争对手所提供的服务感到满意时，你如何能赢得客户的合同呢？你是否试图在产品特点、卓越的客户服务或改进的效果上进行竞争？安东尼·艾那里诺（Anthony Iannarino）认为，目前这些策略都无法说服你的潜在客户做出转变。
为了取代你的竞争对手，你需要成为你未来客户的信任顾问，在他们决定与你合作之前，为他们创造切实的价值。在《赢得客户》中，艾那里诺概述了一种创造这种价值的策略，提供了这样的见解：
 * 为什么不同的利益相关者在购买过程中优先考虑不同种类的价值，以及为什么你需要为每个人量身定制你的价值创造。
 *  对你的潜在客户进行排名，不是基于他们的规模或方便程度，而是取决于谁将从你的解决方案中获得最大的战略优势。
 *  通过激发利益相关者的个人信念和行为，以及组织的集体信念和行为，来发展对客户的更全面的看法。
*  结果是对你的梦想客户如此有价值，以至于他们想要把你挖走。
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