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前言

　　在创建杰出销售顾问公司时，我的初衷是向企业经营者、销售经理及普通销售人员提供培训课程
和咨询服务，帮助他们将自己从各个渠道学到的销售技巧运用到实践中。
市场上已经有很多得到广泛应用的销售方法，这些年来，我参加了很多关于这些方法的研讨会，并阅
读了大量相关书籍。
经过思考，我决定不再重复别人已经做过的事情，而要发展一套以“技能为主”的培训，涵盖专业销
售的各个方面：探寻商机、商业谈判、接近高管，以及训练商业头脑等。
我们专门针对一个主题，设置1-2天的讨论课，而不是按传统的做法，用5天的时间讲授全部内容。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<换上顾客的脑袋>>

内容概要

　　顾客为什么购买？
顾客如何购买？
两个看似简单的问题，却考验着上至企业领导，下至一线销售人员的智慧。
　　在销售中做到“知已知彼”非常重要，虽然你不可能完全了解顾客在想什么，但有一点是肯定的
：他们不会老是想着成为你的顾客。
如果你能从顾客的角度考虑问题，与之建立伙伴关系，就能满足顾客需求，做成大买卖。
　　本书作者基于多年来为世界500强企业销售人员培训的经验，提出了从顾客的角度思考问题这一革
命性的销售理念，并为提高销售成功率总结了一套行之有效的方案，从“顾客为什么购买”以及“顾
客如何购买”两个层面剖析消费
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作者简介

　　比尔·斯汀奈特，杰出顾问公司的创办者兼总裁，备受欢迎的演说家、培训师和市场营顾问。
他的客户包括：通用电气、微软、弗莱森电讯（Verizon)、电资系统公司(EDS)及美国运通。
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章节摘录

　　对我们专职做销售的人来讲，我们的顾客就是公司之外购买我们产品的人。
但对于很多公司里的人，不论是部门经理还是普通职员，他们的顾客是自己的老板或其他某个“内部
顾客”，这个顾客根据事先的约定价格(工资)“购买”他们生产的任何产品，或使用他们的产品来满
足公司内部其他消费者的需要。
　　设计师的顾客可能会是生产部门，他们根据他设计的蓝图生产新产品或新部件。
会计部门的顾客是公司内外的各种消费者，前者为后者提供各种财务数据、财务报告和财务分析。
执行总裁的顾客是那些股东，他们根据公司承诺的回报购买公司的一部分股份，希
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媒体关注与评论

　　《换上顾客的脑袋》是所有想成为顶尖销售者的必读书。
　　理查德·米勒 朗迅科技公司全球销售部高级副总裁　　这本书不是教你怎样销售商品，而是怎样
销售“顾客斯待的结果”。
　　格莉·埃利奥 微软美国事业部副总裁　　做这一行虽有35年，我仍然觉得本书充满了力量和有效
的建议。
对于更好地了解顾客怎样思考，本书是一个好向导。
　　比尔·蔡特勒 IBM系统技术部高级总裁兼部门主管
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