
‎個人品牌

‎銷售專業服務的
‎系統化做法

‎困境

‎服務內容抽象

‎服務須客製化

‎推廣難以假手他人

‎客戶不會衝動購買

‎過度行銷會降低信任度

‎時間有限

‎難以規模化

‎信任資產

‎建立明確印象

‎文章

‎專欄

‎出書

‎在特定媒體露出

‎掌握顯赫頭銜

‎國家證照

‎第三方佐證

‎與知名人士同台

‎進入有條件審核的組織

‎自己取個厲害頭銜

‎累積嚇人經歷

‎論文出版

‎在特定領域有客戶實績

‎大客戶實績

‎特別專案實績

‎使用者認同價值

‎客戶證言

‎其他專業工作者認同

‎網路評論

‎產品定錨高價
‎高價商品且有客戶買單

‎知名公司或KOL也成交過

‎提案流程

‎思維

‎個人品牌
‎用免費試吃品累積信任資產

‎口碑轉介

‎篩選客戶

勿薄利多銷

‎確認客戶動機與預算

‎高價值客戶

‎積極動機

‎較不在意價錢

‎降低隱性成本談取好價格

‎搜尋成本

‎協議成本

‎溝通成本

‎契約成本

‎監控成本

‎重置成本

‎替客戶處理價格以外的麻煩

‎中價值客戶
‎消極動機

‎在意價錢

‎低價值客戶
‎無明確動機

‎低於行情的價格

‎確認時機適宜與否

‎確認客戶決策權限

‎高價值客戶本身是決策者

‎中價值客戶能接近決策者

‎低價值客戶離決策者很遠

‎客戶信任自己的程度

‎處理時限

‎客戶聲望

‎客戶性格

‎盤點商品

‎付費規格品

‎客製新產品
‎可成為規格品

‎低經濟價值

‎組合提案

‎以客戶動機為依歸

‎消弭客戶的恐懼(買貴、選錯)

‎明確說明價值與好處

‎詳細說明做法

‎預言可能問題與因應對策

‎給予成功案例

‎給予負面案例

‎面對客戶質疑

‎正面釋疑

‎主動提出客戶可能在意之處

‎提早設想並調整產品

‎議約議價

‎思維

‎企業客戶 ‎單價保護

‎個人客戶

‎錨定高價

‎避免折扣

‎釐清權利義務

‎報價

‎類型

‎付費規格品

‎數量

‎時數

‎數量+時數

‎交付物

‎批量販賣
‎週期付款(月費、年費)

‎使用時數限制

‎客製化商品

‎總價承攬

‎時數計價

‎交付物+額外時數

‎達成佣金

‎合宜報價

‎直接投入時間

‎非計價的投入時間

‎風險溢價

‎砍價空間

‎需求含糊

‎期程長

‎內容複雜

‎確認有幾次議價

‎機會成本

‎合約

‎規格與計價方式

‎權利歸屬

‎業主應辦事宜

‎變動的認定與處理

‎修改

‎增加

‎中止

‎付款事宜

‎事業擴張

‎槓桿方式

‎服務賣動機相同客戶

‎服務延伸

‎服務+產品

‎針對痛點開發新服務

‎組成團隊

‎耗材補充，定期維護

‎能簡單生成的訂閱制

‎服務賣給動機不同客戶

自己打自己

‎避免市場侵蝕
‎商品主軸高價

‎前導商品多元低價

‎內容多元

‎產品設計

‎設計思考

‎既有客戶的共通性

‎既有客戶對自己的認可點

‎既有商品是否滿足客戶動機

‎客戶是否得到明確實質利益

‎相較其他競爭者的優勢為何

‎三類產品

‎免費試吃品

‎定義

‎和付費品不同形式

‎取得和使用低阻力

‎幾乎不須額外投入

‎確保潛在客戶有興趣

‎可能性

‎免費資訊

‎新聞時事彙整

‎產業資訊

‎市場脈動

‎提供洞見

‎付費規格品

‎定義

‎核心營收

‎投入小，回收穩定

‎八成客戶八成需求

‎設計重點

‎明確成效

‎明確交付物

‎商品易懂不須教育客戶

‎可槓桿

‎重複銷售

‎延伸商品

‎規模化

‎付費進階品

‎定義
‎高度客製

‎營收高，成本高，毛利低

‎接案判斷

‎獲得成就感

‎累積信任資產

‎服務VIP客戶

‎個人品牌

‎策略

‎初期專注單一面向

‎針對一個產業

‎針對一個領域

‎針對一明確問題

‎凸顯職業或專業

‎身分多元則區分不同平台

‎長期累積

‎平台

‎個人網域

‎好搜尋

‎好瀏覽

‎好傳播

‎篩選思考

‎客戶習慣模式

‎自己擅長模式

‎易於連結至付費商品

‎三層

‎最專業、最嚴肅、無時效性

‎訊息發布、行銷活動

‎主觀、輕鬆、時事

‎口碑轉介方式

‎得到超出預期的成效

‎感受良好

‎推薦有獎勵

‎主動要求證言

‎KOL背書

‎市場認知

‎動機

‎理解客戶動機

‎積極

‎能獲得直接利益

‎能解決痛點

‎心裡爽快

‎消極

‎交差了事

‎省去麻煩

‎找人背書

‎以客戶動機設計解決方案

‎客戶買的不是技能，
‎而是能滿足動機的方案

‎時機
‎客戶不得不購買的關鍵時刻

‎無法創造只能等待

‎行銷

‎行銷須與經營融合

‎免費網路行銷效益有限

‎掌握與理解TA

‎動機+時機=成功銷售

‎持盈保泰

‎金額小

‎時間短

‎好結案

‎客戶組合

‎思維 ‎單一客戶佔營收<25%

‎沒有保障的雇員

‎沒有付費規格品

‎疏於經營個人品牌

‎喪失議價空間

‎三種類型

‎主要營收客戶 ‎佔可銷售時間50%-60%

‎建立信任資產客戶 ‎佔可銷售時間<30%

‎個人興趣客戶 ‎佔可銷售時間<20%


