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《杜老师的推销》

内容概要

“推销”绝不在技巧或话术，而是在于“诚信”两字，唯有诚信为基石，才是做生意、做买卖的关键
。其次，六个YES与八个缔结技巧，八个处理抱怨的方法及问听笑看助赏的善用，使得彼此的信任度
急速提升，提高了交易的量和质，更提升了公司的竞争力。
针对店员、服务员、销售员、推销员、解说员、电话人员甚至于导览、导游都迫切需要这些技巧与话
术，若能加以融会贯通，虚心受教，日后必成为卓越的人才，进而成为该领域的天王巨星。
“推销”是一项企业文化的具体表现，也是高度自我要求的纪律，更是企业文化与人类人性的综合实
务。它是力求洞悉人性、掌握人性、合乎人性的高度手腕与巧妙问答的体悟能力，也是自我修炼、修
为的投射，更是操练自己、自我控制、追求卓越的不二法门。
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作者简介

詹文明，德鲁克管理学家，德鲁克管理哲学思想的实践者、传播者，曾在美国加州克莱蒙特大学彼得
·德鲁克研究中心深造，师从德鲁克先生。

    多年来，以“国际级企业布道家”为职志，受邀担任企业、各型组织领导者或CEO的首席咨询顾问
，协助造就世界级企业。
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书籍目录

昨日的功成名就
寻求共同的价值观
建构“教导型企业”
推销究竟是什么
重新界定客户群
开发渠道商
杜老师的六字诀
你是如何看待客户的呢
我们该如何发展客户
杜老师的养生之道
推销术不是一大堆骗术
八招缔结技巧
买卖之后，交易才真正开始
信息来源的信任程度调查
客户抱怨的真正目的调查
如何有效地处理抱怨
推销讲究人性，却决定于细节
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精彩短评

1、挺好的，董事长让定了几十套发给总经理
2、杜老师是推销高手，向他学习！
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