
第一图书网, tushu007.com
<<首席推销员的习惯>>

图书基本信息

书名：<<首席推销员的习惯>>

13位ISBN编号：9787301070031

10位ISBN编号：7301070039

出版时间：2004-4

出版时间：北京大学出版社

作者：鹤田慎一

页数：122

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
<<首席推销员的习惯>>

前言

　　在卖不出去的时代卖出去！
　　能让“顾客感动”的观念和行动　　“顾客第一！
”　　“让顾客满意！
”　　在所有的工作场所，我们没有一天听不到这样的标语。
如何实现我们想象的“让顾客满意”的程度，将是左右一家公司存亡的最为重要的课题。
可以说，你的工作业绩，在很大程度上也将由是否能让顾客满意所决定。
　　但是，我们只要仔细想一下就会明白，其实让顾客满意是一件理所当然的事情。
　　“我既然对商品或服务付了钱，当然你就得让我满意！
”　　这是从顾客观点出发的说法。
　　本来，在整个日本——不，应该说是整个世界，所有的商店和企业，无论大小，都在致力于让顾
客满意。
如果说“我们已经让顾客完全满意了”而做出一副很了不起的样子，很快就会被顾客识破，只能被顾
客所讨厌。
　　那么，商家真正追求的“超过顾客满意的东西”是什么呢?那只能是，提供能让顾客产生共鸣或感
动的“最大满意”——“让顾客感动”。
　　我们迎来了新的世纪，技术革新以迅猛的速度发展着，信息可以通过互联网瞬间传到世界的各个
角落，可以说，在商品和服务中，已很难再发挥压倒一切的优越性。
即使昨天我们还在为某种优越性而骄傲，但这种优越性已在今天霎时逆转。
也许，明天我们就只能眼睁睁地目送那些争得先机的竞争对手获胜后得意洋洋离去的背影而无可奈何
了。
　　以更为低廉的价格提供比其他竞争对手更为优质的商品和更好的服务，是我们占有顾客的第一步
，但仅仅通过这些，还很难推销你或者你的公司。
　　这样，就只剩下在抓住“顾客的心”这场战斗中获胜这一条途径了。
这就意味着，市场也将从“围绕商品的战斗”转向“围绕感觉的战斗”。
这种感觉的终点，就是“顾客感动”。
　　①创造能够领先的新领域。
　　②确立一种为实现第①个目标的商业模式。
　　③比对手更快地切入顾客的心。
　　在今后的时代中，上不了这样的台阶就不可能成功，也不可能成为畅销的产品。
　　要基于描绘出的“感动顾客”战略，去贴近顾客的心，打动顾客的心，提供对顾客来说无上的价
值和服务。
做不到这一点，就不可能成为获胜的企业，也不可能成为获胜的人才。
　　要想做得和对手不同，最大的要点也在于“感动顾客”这一战略。
仅仅像交通安全标语一样地说说“让客人满意”，只不过是一种自我满意罢了，不可能真正抓住顾客
的心。
只有让顾客感动，才可能击败对手，在同行中获胜并生存下来。
　　到了今天，希望你能从让“顾客满意”走向让“顾客感动”，只有养成真正能让“顾客感动”的
观念和行动习惯的人，才能成为顶级营销员。
在这个激烈的、巨大的竞争时代，让顾客的选择成为“非那家公司”，“非那个人”不可。
　　为了实现明显区别于竞争对手的“让顾客感动”，本书大致分为“观念篇”和“行动篇”两篇来
论述。
　　最后，在此向为完成本书竭尽全力的各位同仁深表谢意。
　　鹤田慎一
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内容概要

　　《首席推销员的习惯》将内容相应划分为“观念篇”和“行动篇”两篇，分别介绍了“锻炼营销
头脑”和“磨练营销手段”的方法，全面揭示了成为首席推销员所应具备的良好职业习惯和53种实用
方法。
充分吸收本书提供的“养分”，你也能迅速成为令人羡慕的首席推销员！
　　　　现在推销员满地都是，但真正称得上“首席推销员”的却凤毛麟角。
要想成为顶级的金牌销售员，就必须能够抓住顾客的心！
今后的营销将是怎样抓住顾客的心，并在这个战场取胜的一种艺术。
那么，该如何采取行动呢？
答案是：只有能从“让顾客满意”走向“让顾客感动”，并真正养成“让顾客感动”的观念和行动习
惯的推销员，才可能在这个竞争激烈的时代，成为顾客心目中的不二人选。
针对此点，本书将内容相应划分为“观念篇”和“行动篇”两篇，分别介绍了“锻炼营销头脑”和“
磨练营销手段”的方法，全面揭示了成为首席推销员所应具备的良好职业习惯和53种实用方法。
充分吸收本书提供的“养分”，你也能迅速成为令人羡慕的首席推销员！
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作者简介

　　鹤田慎一，日本当代营销大师，日本商务技能研究所代表。
1957年生于日本福冈县。
从福冈大学毕业后，于金融机构任职，通过对零售业、金融业的体验和研究，磨练出杰出的企业诊断
能力、顾客应对能力及处理人际关系的能力。
30岁时即升为日本经营开发协会、关西经营管理协会教育研修事业部讲师，后来独立出来任现职至今
。
　　作为一名敏锐的营销顾问，鹤口慎一致力于多家企业的经营革新，根据企业特性其策划经营战略
、营销战略，取得了巨大的成就。
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书籍目录

观念篇锻炼“营销头脑”的方法01 不用“廉价竞争”也能取胜！
——找到“决胜于体力”之外的目标02 承认是“弱者”、发挥“弱者的惊人才干”！
——非常时期要有非常时期的理论03 用“弱者的理论”与顾客展开近身战！
——认为我是“弱者”，就要使用“弱者的武器”！
04 追求独特的战略、战术，坚持先发制人！
——弱者战胜强者的方法05 将信息转换为“智慧”，并当做武器！
——巡视百元店并进行思考的习惯06 着眼于无意义的信息和现象，磨练灵感！
——站在宽敞的方便店里，你看到了什么呢?07 通过观察人类来揣摸顾客心理——上班的方法也有巨
大的差异08 看清是一时的繁荣还是大趋势——要有冷静判断的思考习惯09 不应堆积信息，而应自如地
运用信息、活用信息！
——“上·中·下”三种习惯10 在想到“对手是谁”之前迅速发起挑战！
——“昨天的顾客”是“今天的对手”的激烈竞争时代11 要制造时间，应活用空闲时间！
——这么忙，我没浪费时间吧?12 不要着“急”，“重要性”优先！
——制定先后顺序，使20％的工作达成80％的成果13 按照时间表制定行动计划！
——工作快的人和慢的人在这方面是不同的14 变成一个自主的人——一种让自己“喜欢工作”的良
药15 以由衷的笑脸去迎接顾客！
——要想提高自己，就要向“反面教材”学习16 要懂得：没有忍耐、没有牺牲的地方就没有成功！
——采用重点原则、集中原则去取得胜利、获取成功17 有时应变成“工作狂”！
——让自己挤进组织中的“更高位置”18 养成生意人积极思考的习惯！
——在美国卖皮鞋的感想19 “傲慢会招来杀身之祸”　 ——你一定要铭记于心！
——与过去的成功经验相比，今天的每一步更为重要20 不要忘了“有益他人的精神”这一重大原则—
—以人的存在意义为自豪的、高水准的工作21 正确理解“交易”的本义！
——从“卖”的念头转向“想买”的念头22 应该知道“只有一流的观念才会有一流的工作”！
——“好的工作”从价值观的成熟开始行动篇磨练“营销手段”的方法尾声

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<首席推销员的习惯>>

章节摘录

　　也就是说，企业和顾客之间的商业交易，可以理解为彼此价值的交换，商品和服务所具有的价值
或价格能否满足顾客希望的目标，是应该讨论的话题。
　　因此，忽视顾客满意程度的猛烈促销或抢占地盘式的促销等等，以畅销为出发点进行的工作，不
能说是交易活动。
所谓交易意向，应是永远从顾客的立场出发，将来自市场的想法或活动形成概念。
它的要点是前一节叙述的针对顾客的“有益他人的精神”。
“市场调查”和“销售调查”　　我们经常看到人们将“市场调查”和“销售调查”混淆起来，实际
上它们是完全不同的。
　　所谓市场调查，是指以附近或相邻地区、×市、×都●、×区为对象范围所进行的调查，内容包
括：人口有多少，人口中有多少代人，男性女性各占多少比例。
　　与此相对，“销售调查”则是指在那个市场中，从顾客的立场出发去考虑有多少交易可以展开，
根据理念、商品、服务方式制定合理的、战略性价格，考虑推介活动的方法、内容、流通计划等。
　　从这一点上来说，没有围绕“有益他人”这一轴心，就谈不上交易。
　　我在演讲等情形下，反复重复“让我们拥有‘有益他人的精神吧。
”这几乎变成了我的口头禅，也只是为了提醒人们“磨练交易精神”。
也就是说，不要只想到去“卖”，考虑顾客“想买”才是重要的。
　　22应该知道“只有一流的观念才会青一流的工作”！
　　——“好的工作”从价值观的成熟开始　　工作技能研究所是我工作单位的名称，下面对工作技
能这一词的意思做一点简单的说明。
　　工作技能是通过业务，为达成社会经营目标而必须掌握的一种卓越的技能。
　　也就是说，与工作相关的所有技能、技术、能力都可以叫做工作技能。
而对公司的基本方针、公司的规章、经营理念、经营方针等公司的价值观或观念等，产生共感或共鸣
或加以理解，则都可以说是“价值观或观念上的技能”。
　　如果价值观或观念比较拙劣，则在推进某项业务时，判断上的失误就会增多。
而轻视这一点，则无论过多久，都不可能消除企业或官僚中的不幸事情。
　　组织的目的是什么?实现这个目的的观念或行动规范又是什么?在这个组织中，自己的定位怎么样?
自己的作用和使命又是什么?如果这些问题不能正确地予以理解，就做不了正确的工作或者说好的工作
。
　　只有拥有一流的观念，才会有一流的工作，它与学力或学历没有关系。
只要意识到了这一问题，谁都可以拥有成熟的价值观或观念。
　　因此，决策者或干部必须经常对员工讲解本公司的“价值观或观念”。
懈怠了这一点，而去抱怨员工的水平低就是没有道理的。
　　如果你现在已经意识到了这一点，则你可以直接对经理说：“请马上召开一个学习经营理念、经
营方针的大会，以便使公司员工的干劲凝聚到一起来。
至于学习心得，可以在休息的时候交上来。
”　　就在这一瞬间，你的观念水平得到了迅速的提高，这会让你感到这是在进行自我变革。
能否成为一流的，就看这一霎那你能否采取“新的行动”，说它是一个分水岭，一点也不为过。
　　行动篇　　磨练营销手段的方法这样的行动可以把对手甩后边　　23磨练“营销手段”的方法　
　向“微小的第一”“部分第一”挑战！
　　——“最小的第一”会带来“最大的第一”　　◇第二名不会留在人们的记忆中　　在日本，最
高的山是富士山，这是每个人都知道的事情。
那么第二高的山、第三高的山呢?　　在这里我先说出答案，富士山后面是北岳、以下是奥穗高岳、间
之岳、枪之岳⋯⋯　　但是，一下想不出富士山下面的第二名、第三名的山名的人，肯定不少吧?只要
他不是喜欢冬天爬山的人，不知道就是正常的。
　　以世界上的山来说也是一样的。
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即使知道珠穆朗马峰是世界第一高峰，知道第二高峰K2峰(歌德文粤斯琴峰)的人则一定不会多。
　　第一名会留在人们的记忆中，但第二名以下就容易被人们忘掉。
　　做生意也一样，如果你的目标是第二名、第三名，那你做的事情顾客也不会记住，你就无法打动
顾客。
　　最为典型的例子是快递业务，快递是大和运输公司的注册商标，严格说来其他公司在进行邮递业
务时，不能叫作快递。
　　因此，将行李第二天运到家的邮递业务等，原则上只能使用由NHK0等大众传媒确定的“送到家
邮递”这一名称，但是，人们在利用其他公司的邮递业务时，也不知不觉中使用了快递这一说法。
也就是说，快递这一企业的商标已被社会上作为一般名词来加以使用。
这是非常明显的一个事例。
　　正因为如此，你的公司或你本人，也应该以第一名为目标！
　　只不过，要想确保世界第一或日本第一乃至行业第一的位置，都是相当困难的。
所以最初只要是小小的第一就可以了。
应该全力去确保“微小的第一”、“部分第一”。
　　要向第一挑战：哪怕只有某种商品是第一，只在某个地区是第一。
即使有一定限度也可以，总之要明确地确定“公司的生存领域”。
　　◇“在公司内最精神地打招呼”也是一种漂亮　的“第一”　　就每一个员工来说，就要让自己
在公司中的某一个领域做到第一，要去向某个第一挑战。
　　“在公司中电话应对最棒”，“声音最大、最亮”，“在公司中最机敏”等等，都可以成为目标
。
　　⋯⋯
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