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内容概要

《终生用户》告诉读者如何成为成功的经销商，首先要知道用户想要干什么，我们该怎么做，如何来
创造效益等内容。

【本书目录】
1让他们再回来
询问用户他们希望得到什么,并不断给予他们.
2制度,而不是微笑
"请.谢谢"都不能保证你第一次.每次都做对事.只有制度可以保证这点.
3低承诺,高付出
用户期望你信守诺言.你可以多于承诺.
4当用户问能否时,答案永远是肯定的时间.
5解雇你的检察员和用户关系部
所有与顾客打交道的员工都应有权力处理投诉.
6没有投诉?一定有问题
鼓励你的用户告诉你哪儿有问题.
7考核一切事情
棒球队这样做了,橄榄球队也是这样做的,篮球队还这样.你也应该这样.
8工资不公平
像对合伙人一样付薪水给你的员工.
9你的母亲是对的
尊重别人.礼貌待人.这很有效.
10使之日本化
学习最好的榜样,把他们的系统转化成你自己的,然后再改进它.
警告：这十大戒律一文不值⋯⋯除非你有效益.你必须挣钱使生意稳定,然后才能提供优质服务.
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书籍目录

第一部分 问用户他们想要什么⋯⋯然后将之给予他们
1，用户会告诉你怎样提供优质服务
2，只要是用户的要求，答案永远是肯定的
3，没有下班之类的概念
4，低允诺，高付出
第二部分 如何每次都给予优质服务
5，制度，而不是微笑
6，解雇你的检察员
7，取消你的用户关系部
8，第一次就做好
9，当出错时
10，如何拥有用户所需
11，从来没有足够好
第三部分 人：如何对待用户以及你的员工
12，问：谁更重要，你的用户还是你的员工？
答：都重要
13，用户不是永远都正确
14，如何教导用户得到最好的服务
15，建立起常客网
16，一定要有最好的员工
17，发展用户明星
第四部分 怎样衡量自己的成绩？

18，不要光看钱
第五部分 得到优质服务要付出的代价是什么？

19，节省的比花费的多
20，伙伴关系的工资支付
第六部分 领导是表率
21，你无法伪装
第七部分 每一个印象都很重要
22，销售应该如同戏剧
23，你的母亲是对的：礼貌确实很重要
24，“如果他们这样打扫卫生间，对我会怎么样呢？
”
25，你最近一次（如果有过）想到标志牌是什么时候？

26，如果老板是骗子，别指望员工会诚实
27，你需要的唯一一种着装品位
第八部分 创造畅销产品
28，做一点，卖一点
29，如果你销售的产品很差，就无法提供优质服务
第九部分 借、借、借
30，为什么要新发明轮子呢？
改进它就可以
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31，“你不知道的事，是你未曾读过的历史”
第十部分 你就是信息
32，温和地说，但是
33，促销：湿体恤衫还是交响乐
第十一部分 让他们主动再来
34，332 000美元的用户
35，如何让别人原谅你的过失
36，这种工作方式确实有效
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