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内容概要

现在的商务往来，不再是以销售商品为第一要务，而是必须重视客户服务及社会福利等各个方面，才
能在众多竞争对手中脱颖而出。
因此，为了能够与顾客达成良好的互动沟通，洽商的礼节和技巧即成为每个业务人员的必修课。
    本书以近百个案例，分别阐述了洽商时必须牢记的基本方针及要领；与顾客进行洽商时的应对方法
；介绍产品的技巧以及如何促成交易等，内容切合实际，让人易于吸收、应用，是置身于商场中的你
不可或缺的战术秘籍与制胜法宝。
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章节摘录

书摘“生意人应该给予顾客利益”的真谛    “经理，关于A大厦屋顶的设备费用是不是应该由本公司
来负担呢？
”    “这件事情原则上应该是由买主来负担啊。
”    “经理，我看还是我们负担好，这样顾客会高兴呀!经理你不也曾经说过吗?——生意人一定要让
客户获得利益。
”    像这样子的营业职员不在少数，在推销员研究会中的讲义上的确是这样写的：“生意人的使命在
于给予客户利益。
”但事实上很多销售员却误解了它的本意。
销售员的薪水是其公司所支付的，并不是顾客出的，因此一个销售员应该考虑到，自己的行动或自己
的销售能带给公司带来多少好处，务必时时扪心自问，切莫草率行事。
    再谈谈刚才的例子吧!假如屋顶的设备费要5万元，成本4万元，那公司就要产生4万元损失。
倘若公司要弥补本项损失，必须要在其销货毛利(销售额减去成本所得的差额)中增加1 3％，以净利润(
从毛利润再扣减必要的管理费用)来说，也必须增加3％，计算的结果，其营业额要能够超过130万，方
可使之平衡，可是，顾客也绝不会来感谢你，反而会牢骚满腹地说当初我应该再予杀价才对。
也许，有的时候反而会让顾客对生意人产生不信任。
换句话说，你认为这件事是给予客人利益，事实上却是让公司蒙受了损失，令顾客对推销员失去信心
，很明显是弄巧成拙了。
    “小刘，谢谢你啊!我当初假使听了你的忠告，装一个大型的冰淇淋库该多棒啊!虽然现在经济不景气
，糕饼的销售量比去年增多了两倍，但冰淇淋的销路比去年多了三倍，真的，你真有眼光!”    “邱小
姐，你介绍我买一部这么好的自动传真机，实在太好用了，我太感谢你了，有了这部传真机传输资料
非常轻松，也很少发生故障，你帮了我一个大忙哩!”    “张先生，我们公司采用了你们出品的变压器
后，立刻使成本降低了许多，工厂工作人员也反映说操作起来方便多了。
”    类似上述三例，从顾客嘴里说出来——他的确得到利益了，这才是真正给予顾客利益、分享好处
。
也就是说，凭着你的谈话技巧，让客人知道买进了此批商品之后，使用起来优点显著且收回成本迅速
；这样才算是“生意人应该予顾客利益”的最佳诠释，事实上，这也是生意人对社会大众所负的使命
。
P.13-14
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编辑推荐
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