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内容概要

客户最终决着定着企业的经营模式,营销模式及竞争策略.面对激烈的市场竞争,迫切需要树立以客户为
中心的销售理念和方法.本书旨在帮助企业建立起良好的销售模式,系统进述了以客户为中心组织销售
的方法,步骤及注意事项,并详细介绍了销售定位,分析客户行为、企业自身条件分析，销售流程及注意
事项，异议处理等方面的知识，您将从中了解以客户为中心销售的理念和方法，以新的理念指导销售
工作，逐步提高销假售效率，最冬创造更出色的销售业绩。
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书籍目录

第一章 以客户为中心的的销售定位技能点1 如何建立以客户为中心的销思维方式技能点2 如何做到为
客户提供解决方案和帮助技能点3 如何从客户的角度考虑问题技能点4 如保有效地向客户传递产品知识
技能点5 如何获得客户的信任技能点6 如何为客户提供长期服务技能点7 如何达到客户与什业双赢的结
果第二章 客户购买行为分析技能点1 如保区分客户购买行为的类型技能点2 如何了解和影响客户的偏
好技能点3 如可区别对待不同特征的客户技能点4 如何区分客户的社交风格技能点5 如何识别凤买决策
者技能点6 如何分析客户的购买决策过程技能点7 如何分析客户对价格的反应技能点8 如何应对客户对
促销活动的反应技能点9 如何迎合客户对品牌的选择技能点10 如何迎合新的购买行为第三章 企业环境
分析技能点1 如何评估自身所具有竞争实力技能点2 如何分析潜在进入者和威胁技能点3 如何识别和分
析竞争者技能点4 如保了解并评价竞争对手的情况技能点5 如何分析替代产品对企业的压力技能点6 如
何分析营销渠道企业对销售活动的影响技能点7 如可分析公众对销售活动的影响技能点8 如何评价供方
侃实力的强弱技能点9 如何分析宏观环境对销售活动的影响技能点10 如保分析外部环境威胁技能点11 
如何分析外部环境机会第四章 客户需求的有效应对技能点1 如何把握应对客户需求的正确原则⋯⋯第
五章 以客户为中心的销售流程第六章 以客户为中心的销售技巧第七章 客户异议处理第八章 实现以客
户为中心的成功销售的自我管理
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媒体关注与评论

书评《职业经理人十万个怎么办》丛书选取职业经理人日常工作中最常见的管理问题，借鉴吸最新管
理理念与管理方法，以规范化、步骤化、人性化的方式进行工作的标准化与国际化提供了系的操作指
南，同时也为经理人提升职业化素质提供了简便易行的学习方案。
 丛书内容涉及通知用技能、领导发展、人力资源、营销、财务、生产、物流及综合管理等8大类别，
首批推出100个选题，丛书作者不仅有跨国公司高级管理人员，还有国内著名高样管理学院的知名教授
这套丛书具有以下特点： 选题的实用性，丛书选题紧扣经经理人日常工作管理工作，提供兼具规范化
、职业化、实用性及操作性的答案。
 丛书内容涵盖了经理人工作的方方面面，是一套经理人管理工作的万用百科全书。
表述的规范化，本套丛书的编写体例，语言表述规范一致，便函于读者学习、查阅、使用。
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编辑推荐

　　客户最终决着定着企业的经营模式,营销模式及竞争策略.面对激烈的市场竞争,迫切需要树立以客
户为中心的销售理念和方法.本书旨在帮助企业建立起良好的销售模式,系统进述了以客户为中心组织
销售的方法,步骤及注意事项,并详细介绍了销售定位,分析客户行为、企业自身条件分析，销售流程及
注意事项，异议处理等方面的知识，您将从中了解以客户为中心销售的理念和方法，以新的理念指导
销售工作，逐步提高销假售效率，最冬创造更出色的销售业绩。
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