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内容概要

也许你看过许多客户服务方面的书籍。
经由这些书籍你也学到了一些客户服务的观念和方法。
但是，我敢肯定地说你过去看过的任何一本客户服务方面的书都没有这本书给你的帮助大，这本书不
仅是改变你的服务观念、服务技巧的巅峰之作，更是一本真诚可信又切实可行的操作指南。
它绝对简单、有效、做得到。
    本书有两大特点：　　第一就是这本书里所有的服务观念和服务技巧都是来自于世界一流的推销大
师、推销训练大师的实际经验。
他们经由这些观念、方法而成就今天辉煌的事业。
这些方法对他们有用。
同样对你也一定有用。
    第二就是这本书没有空洞的理论和说教，而是真实有效的案例。
经由这些服务案例来阐述世界上最有效的客户服务法则。
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章节摘录

　　第一章　如何使推销越来越轻松　　树立一个卖产品不如卖自己的观念　　世界第一名汽车推销
员、金氏世界纪录保持者乔·吉拉德说：“其实我真正卖的世界第一名的产品不是汽车，而是我自己
——乔·吉拉德。
以前如此，未来也是如此。
”销售领域里一个最大的迷惑就是许多业务人员以为他们卖的是产品。
其实，真正的推销不是推销产品，而是他的个人。
同样，顾客买的也不是你的产品，而是你的服务精神和态度。
你是世界上独一无二的产品。
顾客喜欢你的为人、你的个性、你的风格，他才会购买你的产品。
顾客买的是一种感觉，而这种感觉是你带给顾客的。
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编辑推荐

　　帮助你成为世界上最受客户宠爱的人，一个人有多成功，事业有多大，关键看他服务了多少顾客
，一个人服务的顾客越多，他就越成功越赚钱。
　　成功销售的起点在于成功的开发客源。
任何一家公司都要在业务经营中形成切实可行的顾客服务策略。
在销售领域里，除了你自己，没有人可以限制你的收入。
向顾客提供优质服务是最值得、最划算的投资。
顾客最关心的有三种东西：一是人的心态和行动，二是产品和服务，三是流程。
必须学会如何做好“顾客服务”，这样才是“轻松销售”的最好方法。
请改变你对客户的思考、接触及说话的方式。
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