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前言

引言：屈云波回到派力营销因为多年身体透支等原因,加上天生自由散漫的性格，从科龙回京后，我第
二次离岗休息了4年多（第一次是1990年把一个已经很赚钱的公司送给朋友去成电读书）。
而历史的经验也告诉我，在状态的时候什么都能干成：反之.什么都做不成。
幸运的是，今年春节前后又有了干活的愿望和兴趣。
当再次回到正常状态的时候.我检视市场和自己，毫无质疑，无论是我个人还是派力.在中国营销界还
是非常有用；如果继续赋闲下去.于己于人都是一个极大的浪费。
因为，在中国市场经济28年的历史中，中国营销界还没有几个人像我这样学术传播、咨询培训和企业
实践都干过，而且一干就是19年.其中，派力营销也已经做了13年。
过去：派力营销曾是中国营销人的启蒙者派力营销创办13年来，虽人来人往、一起一伏（主要是我个
人的一来一去造成的），但始终不忘自己的立业宗旨和经营理念，那就是“传播专业营销.伴您健康成
长”和”踏踏实实做人、扎扎实实做事”（现在是”等价交换，互信互敬”）。
正是靠着这一信念的支撑和鼓励，一代又一代派力人在中国营销进步带来的动力和压力下，以铺路石
的精神坚持到了今天。
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内容概要

明确下面三件事情对每一个成功人士都很有价值：    一是什么情况下具备与客户形成良好的商务合作
关系的条件；    二是什么情况下不具备向前推进商务合作关系的条件；    三是在第一情况下，明白如
何充分利用自己的时间达到目的；在第二种情况下，明白如何避免不必要地浪费时间。
    书中的50条规则都是围绕上述内容展开，每一位阅读的人都会受益匪浅。
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作者简介

斯蒂芬·斯奇夫曼是专业认证的管理顾问，也是一位出色的销售培训专家、调查研究顾问、战略管理
家。
他创立的业务训练公司可说是全美成长最快速的公司之一。
他透过激励研讨会、演讲等模式，协助越过50万的业务人士缔造更杰出的业绩表现。
其卓越成就让他被《销售力》杂志列为全
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规则4O  敢于出错　规则41  简单地完成交易第三章  日有所成——始终坚持目标
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章节摘录

插图：·哪个时间对他是最合适的（理论上，这可能会导致新客户关于每日或每周的工作安排模式的
哲学讨论：“你知道，我以前从来没考虑过。
哪个更好一些呢？
我的意思是根据基本的感觉来判断。
以认识论的观点，是星期二更合适，还是星期三呢？
”）。
·他对和我们公司合作是否感到愉快（现在问这样的问题对我们之间的关系而言还为时太早。
确实太早，因此我几乎不可能得到一个准确的回答。
关于在客户关系的各个阶段如何得到正确信息的详细论述请参见本书之规则40）。
·他是否能在星期二下午三点钟见我，一起讨论我们能为XYZ公司做的事情（这是在我们之间关系发
展的现阶段中我最感兴趣的事情）。
我并没有提到项目1～4，我只对项目5感兴趣。
我想要知道总裁和我是否能在星期二下午三点钟见面。
因此，我有意识地选择它作为我们之间全部谈话的话题。
怎么突然开始讨论起“星期二下午三点钟”这样的具体时间来了？
完全可以肯定，这就是我的新客户对此的反应。
你知道他说什么吗？
在略长的停顿之后，他告诉我：“斯蒂芬，星期二确实不行。
”你可以看到出现了什么情况吧？
我的新客户和我现在讨论的不是我们是否要见面，而是我们什么时候见面！
听到他的回答后，我立刻建议了另外的一个时间。
于是我们成功地安排了这次见面。
·你要明白的是：人们在交往时常常有一种“回声效应”——即以同样的方式回应对方。
所以你应该充分利用这个观念，有意识地选择你参与谈话的话题！
一定要经常想想这句话：让别人决定目标就是让别人控制了自己的生活。
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媒体关注与评论
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编辑推荐

《日有所成:成功交易的50条规则(第2版)》：全美销售培训第一人30年的智慧结晶；全美50万销售精英
共同遵守的交易规则！
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