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内容概要

我们都需要营销人群，每天我们存在的目的就是基于我们的贸易、销售、影响和建议的能力。
然而我们不能掌控一切。
    随着人们的生活变得日趋复杂，像推销这样至关重要的角色不应该变得复杂，但是如今销售已经变
复杂了，成千上万册有关销售方面的书描绘了上万条销售的技巧。
但是否所有这些杂乱和复杂的“技巧”真的使我们的顾客很容易就向我们购买东西？
以人为本的因素似乎已被淡忘。
    有效销售原则包含了所有非基础的理念、技巧和策略，适得其反的方法使销售变得复杂。
通过这五项原则带给你几条基本的理念，也就是为你及你的顾客带来的新理念。
    这些原则是：    1.创立完善的销售目标，即“做好准备”。
    2.建立和维持有价值的客户关系，即“喜欢与倾听”。
    3.确定什么对客户有价值，即“富有成效”。
    4.为客户提供有价值的服务，即“提供他们所想要的”。
    5.获得对行动的承诺，即“售出”。
    我们相信通过把事情简单化、尽量避免麻烦这个办法会使你变得更精明。
    《卖掉才是硬道理》解释了这些基本的原则，即每个人为了成功在销售时应该具备或意识到的先决
条件。
应该相信我们自己和我们的产品。
我们必须拥有高水平的产品知识，并且满怀信心地向真正的顾客销售，这些类型的顾客比起其他人更
可能购买我们的产品。
    也有不同类型的公司，它们向顾客表现的方式有所不同。
价格领先公司把注意力集中在提供最低可能价：而产品领先公司却注重为顾客提供最好的产品：服务
领先公司则是以完善优质的服务而著称。
    吸引一个新客户比起向一个现有客户销售需要付出五倍的艰辛和更昂贵的代价。
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章节摘录

　　0　卖掉才是硬道理　　关于顾客　　难道顾客不明白你作为营销人员有工作要做？
难道他们不明白要为了他们你在尽力做好？
你不分昼夜地拼命为他们提供最优质的服务和最佳建议，但似乎他们的所有兴趣是将花多少钱。
有时，他们对花销并不感兴趣，而只不过假装感兴趣而已；还有的时候，他们不只是想知道你的产品
比竞争对手的产品好多少，他们就可以将两者相比，从中取利。
　　不要误解我。
我并不认为他们都是这样，许多客户都是非常善良的，与他们做生意是件愉快的事。
他们听取你的意见，接受你的理念，他们甚至即时付款。
但对每一个像那样的客户来说，你大概可以设想3个或4个并不礼貌的、难以对付的客户，仿佛你只是
他们无意在街上溜鞑时，偶然碰到的什么人一样。
难道他们不明白你有工作要做？
难道他们不明白如果他们给你一些时间你就可能为他们做一些有价值的事吗？
只要他们换位思考，就会明白你处于公司的压力之下。
每天显得越来越忙，因为你服务的企业希望每个月、每个季度、每个年度销售额都在增长。
这是一个挑战的时代！
我很喜欢挑战，但事实是在你迎接挑战和达到成功的道路上已有了障碍。
这肯定是遇到了棘手的顾客！
如果只有那些善良、礼貌、有趣的顾客与你交往，那就太好了！
　　想象一下会是什么情景。
想象当你拿出物品要卖给一大群顾客时，他们并不与你讨价还价，他们只是问在哪儿付现金或支票，
或者毫不犹豫地就把信用卡拿给你。
想象如果他们让你为他们挑选最好的产品或服务，那会是一种什么情景？
如果每一个人都那样思维的话，真的，你肯定会支持他们。
想象一下，如果他们都成了你的回头客，耶，那就太棒了！
　　关于营销人员　　如果他们真是那样称呼自己，那么他们有许多不同的名字：客户服务代理、账
目经理、客户信息专家⋯⋯太复杂了。
他们确实是卖东西给我的那一群人，不是吗？
实际上他们中的一些人装作不是营销人员，我已经花了许多时间，晚上坐着，听着电话铃响，“晚上
好”，他们说，“我是××，我来自×××公司，我正在做一项客户调查，我能问你几个问题吗？
我向你保证我不会向你推销任何东西。
”要是我对电话怀疑的话，这样的事就不会常常发生了。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《卖掉才是硬道理》的特别之处就是不想向你介绍成功的销售情况。
《卖掉才是硬道理》里的许多规则和理念对于一个有专业经验的销售商来说并不新鲜，它所要解决的
就是消除营销过程中的零乱和复杂。
因此整《卖掉才是硬道理》并不是为了使你有可能卖给顾客更多的东西而为你提供技巧，而是消除麻
烦。
与其提供30-40条重要的对待顾客的不同技巧，还不如让你必须始终如一地掌握两个原则。
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