
第一图书网, tushu007.com
<<把斧头卖给美国总统>>

图书基本信息

书名：<<把斧头卖给美国总统>>

13位ISBN编号：9787501172665

10位ISBN编号：7501172668

出版时间：2006-1

出版时间：新华出版社

作者：吴蓓蕾

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<把斧头卖给美国总统>>

内容概要

让顾客坚信这就是他想要的东西！

    前几天陪一个朋友去买数码相机，事先他已经在网上查了很多有关的资料，选定了爱国者V80和索
尼T33，但是去了电子商城，在一个销售小姐的解说下居然买了联想S500，而且至今仍觉得最后的选择
是最好的。
无疑，这个销售小姐是一个顶尖的推销员，她不仅完成了自己的销售任务，获得了丰厚的利润，而且
以精明的经营哲学和最好的服务让顾客心满意足。
 
    21世纪是顾客心理导向和速度竞争的时代！
顾客已经变得越来越聪明！
一个人的成功往往不是因为他最聪明，而是因为他最会推销！
不管你从事哪种行业，其实每个人都是推销员，画家推销美感；政治家推销政见；作家推销故事；发
明家推销发明；男人推销自己的才华和魄力；女人推销自己的美丽和学识⋯⋯人生何处不销售。
在推销东西之前，你得先把自己推销出去，你的沟通、说服、推销能力决定你的生活品质。
经常听到有人后悔在交女朋友或者结婚前没有学习或者掌握更好的推销技巧，言下之意——如果懂点
推销技巧，肯定能找到更漂亮更优秀的老婆。
 
    我们坚信：推销做得越好，离成功越近！
推销的秘诀在于找到人们心底最强烈的需要，并帮他们满足它。
你知道顾客的购买动机吗？
商品绝对不是在推销员的脑子里卖出去的，也不是在柜台或办公桌上卖出去的，而是在买主的脑子里
卖出去的。
因此，推销员必须弄清楚不同买主的各种需求——即各种购买动机，这样你才能掌握不同买主的思想
脉搏，掌握打动买主的诀窍。
 
    三流推销员无论如何也弄不清楚顾客要什么，签单完全靠运气；二流推销员知道顾客要什么，只可
惜自己卖的东西往往不符合顾客的需求；一流推销员不仅总能把东西卖给顾客，而且让顾客坚信这就
是他想要的东西！
他站在客户的立场上，用客户的眼睛看待问题，了解客户的需要并满足他的需求，他不断给买主灌输
一种东西，而这恰恰也是买主所需要的。
 
    你做到了吗？

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<把斧头卖给美国总统>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 3


