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内容概要

随着经济的发展及科技的进步，商品极大丰富、竞争愈加激烈，同时消费者在购买前对商品也更为了
解，很难为商家的推销行为所打动。因此，传统的销售模式、按部就班式的工作方法不再管用了。在
某些情境下，我们甚至不知道客户究竟在哪里。现在，是时候抛弃已经不适应新时代的老式销售方法
，学习新的销售理念了。
在这本《还按老方法销售？out！》中，你将了解并掌握一套看似简单、实则极具颠覆性的销售体系--
以客户为中心的销售法，它将让你及你所在的企业从内自外地进行改变，从而顺应新形势下客户不断
变化的需求，洞悉客户的购买心理及决策流程，让销售成为一种客户乐意参与并主动交易的艺术。现
在，这套销售体系正在众多世界级企业中得到有效应用，且效果显著。《还按老方法销售？out！》涉
及的销售方法和技能，均是在实践中得到多次验证后提炼出来的，具有可量化及实操性强的特点。《
还按老方法销售？out！》中的章节中还附有众多互动式研究案例，通过案例研究、解析、测试、解答
这样的指导过程，让读者在学习中即进行实战演练，从而更好地掌握书中的理念及技能。无论是刚入
行的菜鸟，还是久经历练的销售老手，《还按老方法销售？out！》提供的循序渐进、顾问式的学习模
式，均能使他们得到各自想要的进步。
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作者简介

罗伯特·乔勒斯
作为美国最富有创新精神的演讲家，罗伯特·乔勒斯在纽约人寿保险和施乐这两家全美最受尊重的销
售组织从事过成功的销售工作，他还曾分别担任这两家公司的培训主管。他主持创建了施乐公司闻名
于企业界的以客户为中心的销售培训课程。在超过20年的咨询工作中，他的服务客户名单上赫然罗列
着众多世界500企业，包括丰田、迪斯尼、NASA、诺斯洛普?格鲁曼公司、北电网络，以及十几家大学
、超过50家的金融机构。
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精彩短评

1、所有工作都需要销售技巧。本书中针对销售技巧分析到位，得细读
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精彩书评

1、“以客户为中心的销售”这个术语，来自作者的观点：如果我们的销售过程不是以客户为中心，
那么就没有什么事情是真正重要的。我们可以关注所有想要销售的东西，但是如果没有最先研究客户
所经历的决策周期，我们的工作将会毫无成果。没有哪本书尝试介绍施乐的营销方法。施乐在销售培
训方面的主导地位闻名世界，并对自己的地位底气十足。施乐提供的产品，会带有一些细微的不同，
在多数情况下，都是针对竞争对手而作出的举动。唯一不同的就是施乐的产品价格更高。他们是怎样
做的呢？他们不会把自己的产品与销售过程混淆在一起（之后的过程更加不会混淆），他们教会销售
人员如何创造紧迫感。所以所有工作都需要销售技巧。
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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:www.tushu111.com
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