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中厚动态
一、内蒙中厚钢板网上交易平台上线使用,新客户注册即交易,老客户请与我们要用户名密码.请您上网上交易:www.nmzhb.com
二、内蒙中厚牌开平板，全线打包喷字。钢板包退包换，运输包赔。
三、内蒙古中厚钢板有限公司第一分公司（华蒙店）现已正式运行，可承揽对外中板仓储切割零售业务。

四、出售钢板保姆团队服务。内蒙中厚打包销售钢板保姆团队服务包括：一揽子与卷板中板有关的加工，开平，剪切，存放，吊装，切割，保管，收付货，将整套提供服务的保姆团队。
绩效考核
各店业务员销售排名明细(2014.1.1-20日)——财务科任美玲

	排名
	业务员
	销量
	排名
	业务员
	销量

	1
	杨永旺
	**
	8
	李强
	**

	2
	丁奎
	**
	9
	翟雪斌
	**

	3
	李志强
	**
	10
	陈喜峰
	**

	4
	史刘郝
	**
	11
	于佳
	**

	5
	胡海宏
	**
	12
	王宏伟
	**

	6
	温祥
	**
	13
	高翔
	**

	7
	王锐
	**
	　
	　
	　


文  摘
销售卖什么？
1、生客卖的是礼貌； 2、熟客卖的是热情； 3、急客卖的是效率； 4、慢客卖的是耐心； 5、有钱卖的是尊贵； 6、没钱卖的是实惠； 7、时髦卖的是时尚； 8、专业卖专业； 9、豪客卖仗义； 10、小气卖利益；11、享受型卖的是服务；12.虚荣的客户卖的是荣誉；13、挑剔型卖的是细节；14、随和型卖的是认同感；15、犹豫型客户卖的是保障。这才叫销售！  
值得一读的故事：

美国船王哈利曾对儿子小哈利说：“等你到了23岁，我就将公司的财政大权交给你。”谁想，儿子23岁生日这天，老哈利却将儿子带进了赌场。老哈利给了小哈利2000美元，让小哈利熟悉牌桌上的伎俩，并告诉他，无论如何不能把钱输光。    小哈利连连点头，老哈利还是不放心，反复叮嘱儿子，一定要剩下500美元。小哈利拍着胸脯答应下来。然而，年轻的小哈利很快赌红了眼，把父亲的话忘了个一干二净，最终输得一分不剩。走出赌场，小哈利十分沮丧，说他本以为最后那两把能赚回来，那时他手上的牌正在开始好转，没想到却输得更惨。    老哈利说，你还要再进赌场，不过本钱我不能再给你，需要你自己去挣。小哈利用了一个月时间去打工，挣到了700美元。当他再次走进赌场，他给自己定下了规矩：只能输掉一半的钱，到了只剩一半时，他一定离开牌桌。    然而，小哈利又一次失败了。当他输掉一半的钱时，脚下就像被钉了钉子般无法动弹。他没能坚守住自己的原则，再次把钱全都压了上去，还是输个精光。老哈利则在一旁看着，一言不发。    走出赌场，小哈利对父亲说，他再也不想进赌场了，因为他的性格只会让他把最后一分钱都输光，他注定是个输家。谁知老哈利却不以为然，坚持要小哈利再进赌场。老哈利说，赌场是世界上博弈＂最激烈、最无情、最残酷＂的地方，人生亦如赌场，你怎么能不继续？    小哈利只好再去打短工。第三次走进赌场，已是半年以后的事了。这一次，运气还是不佳，又是一场输局。但吸取了以往的教训，冷静了许多，沉稳了许多。当钱输到一半时，毅然决然地走出了赌场。虽然还是输掉了一半，但在心里，却有了一种赢的感觉，因为这一次，他战胜了自己。    老哈利看出了儿子的喜悦，他对儿子说：“你以为你走进赌场，是为了赢谁？是要先赢你自己！控制住自己，才能做天下真正的赢家。”    从此以后，小哈利每次走进赌场，都给自己制定一个界线，在输掉10%时，一定会退出牌桌。再往后，熟悉了赌场的小哈利竟然开始赢了：不但保住了本钱，而且还赢了几百美元。    这时，站在一旁的父亲警告他，现在应该马上离开赌桌。可头一次这么顺风顺水，小哈利哪儿舍得走？几把下来，果然又赢了一些钱，眼看手上的钱就要翻倍——这可是他从没有遇到过的场面，小哈利无比兴奋。谁知，就在此时，形势急转直下，几个对手大大增加了赌注，只两把，小哈利又输得精光。   从天堂瞬间跌落地狱的小哈利惊出了一身冷汗，这才想起父亲的忠告。如果当时他能听从父亲的话离开，将会是一个赢家。可惜，错过了赢的机会，又一次做了输家。    一年以后，老哈利再去赌场时，小哈利俨然已经成了一个像模像样的老手，输赢都控制在10%以内。不管输到10%，或者赢到10%，都会坚决离场，即使在最顺的时候，他也不会纠缠。    老哈利激动不已，因为儿子已经通过他的测试，他很知道，在这个世上，能在赢时退场的人，才是真正的赢家。老哈利毅然决定，将上百亿的公司财政大权交给小哈利。    听到这突然的任命，小哈利倍感吃惊：“我还不懂公司业务呢。”老哈利却一脸轻松地说：“业务不过是小事。世上多少人失败，不是因为不懂业务，而是控制不了自己的情绪和欲望。”    老哈利最希望他懂的道理是：能够控制情绪和欲望，往往意味着掌控了人生成功的主动权。 能在赢时退场是事业的成功，能驾驭心灵，控制情绪才是生命的成功！  

销售卖什么？
1、生客卖的是礼貌； 2、熟客卖的是热情； 3、急客卖的是效率； 4、慢客卖的是耐心； 5、有钱卖的是尊贵； 6、没钱卖的是实惠； 7、时髦卖的是时尚； 8、专业卖专业； 9、豪客卖仗义； 10、小气卖利益；11、享受型卖的是服务；12.虚荣的客户卖的是荣誉；13、挑剔型卖的是细节；14、随和型卖的是认同感；15、犹豫型客户卖的是保障。这才叫销售！  
巴菲特说的七段话，简短精辟：
1、做你没做过的事情叫成长，做你不愿意做的事情叫改变，做你不敢做的事情叫突破。

2、如果你向神求助，说明你相信神的能力；如果神没有帮助你，说明神相信你的能力。

3、随着年龄的增长，我们并不是失去了一些朋友，而是我们懂得了谁才是真正的朋友。

4、当有人逼迫你去突破自己，你要感恩她,她是你生命中的贵人,也许你会因此而改变和蜕变。

5、当沒有人逼迫你，请自己逼迫自己，因为真正的改变是自己想改变。

6、蜕变的过程是很痛苦的，但每一次的蜕变都会有成长的惊喜。

7、巴菲特在美国一所大学举行演讲。一个学生问：你认为什么样的人生才是真正的成功？他没有谈到财富，而是说：“其实，你们到了我这个年纪的时候就会发现，衡量自己成功的标准就是有多少人在真正关心你、爱你。”

公司20条铁规
第１条铁规：公司利益高于一切
公司是全体员工的生存平台，个人利益不能亦不得与之发生冲突。一旦祸起萧墙，轻则申斥处罚，重则革职走人。砸了老板或大伙儿的饭碗，谁也别想有好日子过。

第２条铁规：团队至高无上

团队是各部门的生命线，在团队力量支撑产业实体的市场经济时代，除非你是来自异域的月球空心人，否则，没有一个桑拿从业人员能够不遵守现代人约法三章的生存和工作方式。

第３条铁规：用老板的标准要求自己

个人薪水、抽成、奖金的分配虽然与工作业绩相关，但它们最终是在老板所获取的企业利益的源头基础上实现。所以为谋求自身利益的兑现和扩大，就有必要以老板的标准来要求自己。在团队中，你的主管、你的客户，都是你的老板，你的工作态度必须要超越他们，否则你将永远是他们的指责对象。

第４条铁规：把事情做在前面

什么算是敬业的标准？只有一个标准，这就是你所做的事情是在别人之前，还是之后。

如果是老板想到的事情，让你去做的，你做完了，但这算不上是在前面，前面还有老板。如果老板还没想到的事情，你做完了，很棒！

同样地，比较对象还有主管、同事，看看自己的努力是在前面还是后面。面对一大摊子管理及后勤机关人员，让人挑刺是很委屈很难受的，但要知道，做在前面就可以去挑别人的刺，如果你想改变局面的话。

第５条铁规：响应是个人价值的最佳体现

个人价值的体现建立在团队对你的需要程度上！所以，每当上司发出倡议或团队中有人寻求工作支援的时候，在第一时间做出积极响应就是必须的事情，因为这关系到你的价值体现。

第６条铁规：沿着原则方向前进

对于原则方向只能接受它，不能抗拒它。如果你打算坚持下来并期望有所作为。

那么，如何才能做好事情？很简单，沿着公司明文规定的原则方向前进，不要偏离，不要为人所左右，包括你的主管的某些指令在内。

第７条铁规：先有专业精神，后有人才

各个部门中有各种各样的人，但其中总有些人的存在是可有可无的，因为他们没有专业精神，他们无法被人所倚重，他们只是部门中的一些省略号，注定将要在只寻求结果的模式和程序中消失。

因为专业精神，就是服务本身，服务既是指为客户服务，又是指为自己周围的同事服务。

第８条铁规：规范就是权威，规范是一种精神

有的人做事永远不能规范，因为他们从来没有把它视为是必须的，所以他们永远受到打压，成绩总是被人否定。

规范是一种精神，一种可贵的习惯，这是它不容易养成的原因。但是，没有

规范，就没有权威，规范意味着你不但懂得做人和做事，而且懂得如何做好它们。

第９条铁规：主动就是效率，主动、主动、再主动

主动的人是最聪明的人，是团队中最好的伙伴，是人人都想要有的朋友。永远要记住，主动精神是你最好的老师。在困难的时候能够帮助我们的，是主动而不是运气。

第１０条铁规：任何人都可成为老师

因为担心犯错误或是为了寻找心理上的安全感，人们希望有个人能依*，能给予指点，这是对的，问题是有人总是错将领导当成唯一的老师。姑且不说身为领导的老师往往不喜欢笨小孩这一惨痛的教训，事实上团队中任何人都可成为你的老师，只要你虚心求教，而不是为了达成曲线救国的其它目的。因为你需要的只是知识，而不是老师。

第１１条铁规：做事三要素，计划、目标和时间

永远要有计划，永远要知道目标，永远不要忘了看时间。

第１２条铁规：不要解释，要结果

竞争社会中，许多时候，解释是没有意义的，这意味着你想推卸或要别人来承担责任。

如果你不希望看到最后的结果，那么首先要做的是尽可能去改变过程。永远记住：业绩会说话，成就会说话。

第１３条铁规：不要编造结果，要卷起袖子干活

不要用可怕的结果吓唬自己或是吓唬别人，首先卷起袖子去干活。只有这样才知道结果是否真的很可怕，经验表明，９５％以上的可怕猜测会因为卷起袖子干活而自然消失。

第１４条铁规：推诿无效

在失败面前，在错误面前，每个人都知道最不好的做法就是推诿，而推诿在团队中是无效的。

团队好比一根链条，总是推诿的人犹如链条中的沙子，会让其他人感觉特别别扭，并且会让人加深对你所犯错误的印象。

第１５条铁规：简单、简单、再简单

不要太夸张，不要虚张声势，更不要节外生枝。寻找捷径是提高工作效率的首要方法。同样的一件事情，如果你能完成得比别人更简单，就是好样的。

第１６条铁规：做足一百分是本分

一百分是完美的表现，追求顾客满意，追求完美服务，是桑拿从业人员的工作标准。不要以为这是高要求，如果你能实现一百分，不过是刚刚完成了任务而已。

第１７条铁规：做人要低调，做事要高调，不要颠倒过来

低调做人，可以在你周围保持健康的空气，而高调做事，则可以赢得支持和声誉。

第１８条铁规：沟通能消除一切障碍

沟通能力是从业人员的起码素质。不要怕沟通中的小麻烦，如果你不想面对更大的麻烦，就要沟通，就要协调周围的一切。顺畅不会从天而降，它是沟通的结果。

第１９条铁规：从业人员首先是架宣传机器

作为企业流动的广告窗口，不论穿行于大街小巷还是深入到城镇乡村，你必须一路口水一路歌，不遗余力地做公司以及产品的吹鼓手，这是你最基本的工作任务。

当然，鼓动别人之前，先要鼓动自己！

第２０条铁规：永远保持进取，保持开放心态

谦虚是拥有开放心态的表现。

在任何一个销售部门中，最赚便宜的是两种人，一种人勇于开拓进取，收获是自己的，失败是上司或老板的，更重要的是，这种人把自己的退路留给了老板或上司去照顾。另一种人是有开放心态的人，他们谦虚，他们可以有效接受别人的看法，所以他们的成功比别人快得多，自然收获也大！
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