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前言

　　前言 推銷人員在售出產品後，為了給以後的工作奠定良好的基礎，他們還應該時刻關心老客戶，
保持同他們的良好關係。因為不管他們承認與否，在這方面的任何失誤都會使推銷工作受到損失。而
如果客戶對一切都感到滿意的話，他就會成為你的忠實的客戶和朋友，也會給你介紹一些新的客戶。
　　有人說：推銷是不息的迴圈，轉動這個迴圈的輪子就是售後服務，忽視售後服務無異於拆毀迴圈
的輪子。你的事業來自於這個迴圈，你的業績來自於這個迴圈，你的推銷生涯來自於這個迴圈。做好
售後服務是一個推銷人員業務可持續發展的基礎。而做好售後服務的關鍵，就是要不斷地回訪老客戶
。因為如果銷售人員在一次售出產品後就不再露面，不去拜訪老客戶，他又如何知道客戶的需求、產
品的不足，又如何做好售後服務呢？難道事事都要客戶打電話找他，或慢慢地等待他的到來嗎？如果
是這樣的話，客戶很可能會失去對這個推銷人員的耐心和信任，甚至從此不再購買他的產品，因為，
客戶會懷疑推銷人員的產品的品質，甚至他的為人。　　贏得終身的客戶靠的不是一次重大的行動，
要想建立永久的合作關係，你絕不能對各種服務掉以輕心。做到了這一點，客戶就會覺得你是一個可
以依靠的人，因為你會迅速回電話，按要求奉送產品資料等等。這些話聽起來是如此的簡單——確實
也簡單，而且做到“幾十年如一日”的優質服務並不是什麼複雜困難的事，但它確實需要一種持之以
恆的自律精神。　　無論你推銷什麼，優質服務都是贏得永久客戶的重要因素。當你提供穩定可靠的
服務，與你的客戶保持經常聯繫的時候，無論出現什麼問題，你都能與客戶一起努力去解決。但是，
如果你只在出現重大問題時才去通知客戶，那你就很難博得他們的好感與合作。推銷員的工作並不是
簡單到從一樁交易到另一樁交易，把所有的精力都用來發展新的客戶，除此之外還必須花時間維護好
與現有客戶來之不易的關係。　　糟糕的是，很多推銷員卻認為替客戶提供優質服務賺不了什麼錢。
乍一看，這種觀點好像很正確，因為停止服務可以騰出更多的時間去發現、爭取新的客戶。但是，事
實卻不是那麼回事。人們的確欣賞高品質服務，他們願意一次又一次地回頭光顧你的生意，更重要的
是，他們樂意介紹別人給你，這就是所謂的“滾雪球效應”。　　最後，陶德鄧肯告訴我們：“服務
，服務，再服務。為你的客戶提供持久的優質服務，使他們一有與別人合作的想法就會感到內疚不已!
成功的推銷生涯正是建立在這類服務的基礎之上。”
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内容概要

如何一開口就讓客戶想跟你做生意？
　　如何從第一句話到最後一句話，牢牢地吸引住客戶的注意力？
　　成功的業務員需要的是 -- 開門那一刻，就要打開顧客的心門！

　　每個成功的推銷員都應該在心中想像這樣一幅畫:
　　你牽著客戶的手，和他一起走向簽約之路，帶他去簽約。客戶會覺得你親切體貼，而他的感激正
是對你最好的鼓舞！
　　在途中，客戶幾乎連路都不用看（因為他是被人引導的），只顧著欣賞你帶他走過的美妙風景，
而你以親切動人的體貼心情一路為他指引解說。
　　遊園之後，客戶會自動與你簽約並滿懷感激地向你道別。因為，達到目的，正是他一心想往的，
何況這趟郊遊之旅又是如此美妙！

　　成為推銷高手, 就從打開這本書開始！
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