
《销售冠军的优势》

图书基本信息

书名：《销售冠军的优势》

13位ISBN编号：9787801950338

10位ISBN编号：780195033X

出版时间：2004-3-1

出版社：九州出版社

作者：文旗

页数：250

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介以及在线试读，请支持正版图书。

更多资源请访问：www.tushu000.com

Page 1



《销售冠军的优势》

内容概要

《销售冠军的优势》通过讲述大量精彩的故事和进行精辟的分析归纳，生动地阐述和诠释了销售冠军
所奉行的这些基本原则。或许，读了《销售冠军的优势》，了解了超级销售员的优势，你仍不能立刻
成为销售明星。但是，世界级销售大师的方法能很容易让你的业绩提升20％或30％，甚至更多。 借助
《销售冠军的优势》介绍的销售艺术和各项销售技能，你将逐渐改善自己的生活，成为一个工作卓越
、业绩出众的优胜者。
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《销售冠军的优势》

书籍目录

第一章 了解顾客的心理，准确把握顾客的需要
1 注重市场调查
2 了解顾客的需要与动机
3 掌握影响消费者心理的因素
4 真正摸透了顾客的心理才能打动顾客
5 以让顾客的某种需要得到满足为中心
6 研究市场，生产适合顾客意识的新产品
7 改进经营策略，使产品适销对路
⋯⋯
第二章 积极开发新客户，努力笼络老顾客
1 积极开发潜在客户
⋯⋯
第三章 树立正确的营销理念，采用独特的销售方法 
⋯⋯
第四章 以顾客为中心，把顾客当作上帝
⋯⋯
第五章 重视广告，充分利用品牌效应
⋯⋯
第六章 充满自信地推销，沉着应对客户的拒绝
⋯⋯
第七章 提升个人魅力，保持乐观的态度
⋯⋯
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《销售冠军的优势》

章节摘录

　　从西方国家企业实现突破性成长的实践来看，企业经理人员必须突破行业中广为信服的常规思想
的束缚，深入顾客，从中挖掘实现突破性成长的途径。具体来说，企业可以通过以下几个途径来实现
突破性成长：　　（1）积极探求顾客喜欢的购买方式。通过各种可行方式积极探求顾客购买商品和
服务的真实方式，力争发现顾客愿意接受的向其提供商品和服务的方式，并尽力使之得到满足，是赢
得顾客、实现企业突破性成长的一个有效途径。而发现与顾客一样使用本企业商品和服务的本企业员
工的潜在需求是探求顾客喜欢的购买方式的一个捷径。美国贴现证券经纪商--斯快伯公司实现突破性
成长的一个重要原因就是其早在80年代初期就率先实行了每天24小时、一周7天的服务时间。这一举措
来自公司员工的提议。这些员工深信：顾客会对一天24小时、一周7天的服务所提供的便利给予高度的
评价，因为他们本人在管理个人投资时就需要这种灵活性。然而不幸的是，许多企业的高层经理人员
并不确切清楚顾客真正喜欢的购买方式。顾客也只能被迫接受企业自认为顾客喜欢的购买方式。　　
（2）密切观察顾客使用产品和服务的真正方式。几乎在所有的行业，顾客都存在着补偿行为。他们
常常不得不自己设计产品和服务的使用方式来作为某种补偿，因为他们知道，如果仅仅按照企业提供
的方式使用，产品或服务就很可能得不到充分利用。对于每一类产品，顾客都会有一系列的补偿行为
，而每一种行为都会为企业的发展提供巨大的潜力。因此，密切注意顾客使用产品和服务的真正方式
，并采取相应的措施，改进产品和服务的使用方式是企业实现突破性成长的重要途径之一。在经纪商
行业，人们对顾客通过电话接二连三地询问是否已按他们要求的价格达成交易已习以为常，斯快伯公
司通过密切注视顾客的真实行动，认识到如果在交易达成时及时通知顾客，将会避免顾客接二连三的
电话，从而既可以减少顾客的许多烦恼，还可以为公司赢得优势。　　⋯⋯
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《销售冠军的优势》

编辑推荐

　　独特的销售主张，有效的销售方法，稳健的销售步骤，成熟的销售经验，快乐的销售过程。销售
冠军的优势一书通过讲述大量精彩的故事和进行精辟的分析归纳，生动地阐述和诠释了销售冠军所奉
行的这些基本原则。将使读者成为一个工作卓越、业绩出众的优胜者。
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