	行銷法則四十條  助你成為頂尖高手

	    一、永遠保持積極的態度；
　　這是行銷的第一條規則，積極的態度會讓你走向成功之路且持久永恆。如果心存疑惑，你就沒有積極的態度。積極的態度不只是思想過程，更是持續不間斷的實踐。
　　二、自信；
　　如果你連自己都不相信是否能夠做得到，誰會相信你呢？你掌握的行銷最重要的工具，就是你的自信度。
　　三、設定目標並完成；
　　確定並完成特定長期（你想要些什麼）以及短期（如何取得你想要的）目標。目標就是成功的地圖，它將引導你走向成功。
　　四、學習行銷學；
　　持續不斷地學習如何行銷，不論是閱讀、聽錄音帶、參加研討會，最好還是來聽我的超級行銷學的課程。
　　五、瞭解並滿足客戶需求；
　　傾聽客戶所說的話，並提出引導性問題，發掘他們真正的需要。對客戶要一視同仁，友好對待。
　　六、抱著樂在幫助的心態；
　　不要太不知足，那會寫在你臉上，為幫助客戶而銷售，不要為了傭金而銷售。
　　七、保留顧客；
　　要真誠，你想別人怎麼待你，便怎麼待人。如果你真有機會能瞭解一名客戶，把精力放在他最關切的事項上，你所獲得的將遠遠超過傭金所能給你的。
　　八、相信你的公司與產品；
　　相信你的產品並做到服務一流，這份信心會在無形中顯現出來。你的信念會清楚地傳達給客戶，而且會在你的業績數字上表現出來。如果你對自己的產品都沒有信心，你的客戶對你還有信心嗎？
　　九、自我操練；
　　積極主動與充分的準備，是你發掘顧客成功的最佳動力。你必須時刻準備好並隨時行銷，否則你就在準備失敗。準備齊全你的職業套裝、行銷工具、自我介紹、該問的問題、該說的話以及可能的回答。一個具備創意的準備工作，能決定你的工作績效。
　　十、坦誠；
　　你是否很坦誠地想幫助人，你的坦誠不坦誠，別人會看得出來；你如果不坦誠會流失你的顧客資源。
　　十一、當機立斷；
　　迅速準確地衡量客戶的購買意願與能力，不要與猶豫不決的人浪費時間，要做最有生產力的事情。
　　十二、赴約守時；
　　遲到意味著我不尊重你的時間。遲到是沒有任何藉口的。除非有特殊情況，否則你必須在約定時間之前打電話過去道歉，再繼續你未完成的行銷工作。
　　十三、注重形象；
　　衣著得體、保持巔峰精神狀態，這對於你個人、公司與產品都會產生正面的影響。
　　十四、信任當前；
　　不要等到上場了才開始練習投球。深入瞭解客戶本身及其公司，儘早建立信任感。還沒建立彼此的信任之前，對客戶一定要實事求是，切勿吹捧。
　　十五、善用幽默；
　　幽默是最成功的交情行銷工具。你不妨在工作中保持幽默，幽默帶來的微笑會深刻感染你的客戶。
　　十六、熟悉產品；
　　全面瞭解你的產品及其對客戶有哪些好處。完全掌握產品知識，可以給你的自信心充電，讓你能做到專業化行銷，在商品介紹的過程中，這些知識並不一定會全派上用場，但是它真的能給你十足的信心去促成行銷。
　　十七、強調好處，而非特點；
　　顧客在想知道如何使用產品之前，最想知道產品能夠給他帶來什麼好處。
　　十八、要真實；
　　誠實為本，絕對不要因為忘了自己曾經說過的話，而不知所措，搞得自己手忙腳亂。
　　十九、對承諾負責；
　　要把業務往來交流轉變成交情，最好的辦法就是按照承諾交貨。做不到自己許諾的事，無論是對公司或顧客，都是一場無法彌補的過失。如果你常常言而無信，你甚至會失去你所有的顧客。
　　二十、不要惡貶競爭對手；
　　如果你的對手不太友好，保持沉默是上策。這是君子行事的規則。以創造力及充分的準備來展示你的優勢，不必刻意去打擊對手。
　　二十一、善用感謝信；
　　在你的團隊裏，能收到客戶感謝及推薦信函的人，就是最優秀的銷售員。感謝信就是最好的銷售見證。
　　二十二、學會傾聽；
　　當客戶已決定要購買時，通常會給你暗示，傾聽的水準高低能決定你成交的比例。
　　二十三、預期客戶的拒絕；
　　想好應對客戶拒絕理由的言辭，以應付一般的拒絕。
　　二十四、敏銳度；
　　顧客不一定都說實話，他們往往不會在一開始就告訴你拒絕的真正理由，你要時刻訓練你的敏銳度。
　　二十五、克服拒絕；
　　在很複雜的情況面前，你所面對的不僅是如何應對，而且需要仔細分析客戶拒絕的理由，深思解決之道。事實上，行銷始于客戶說不。
　　二十六、直接要求客戶購買；
　　聽起來很簡單，但是很有效。
　　二十七、提出要求客戶立刻下訂單之後，記得立刻閉嘴；
　　二十八、重視電話行銷；
　　如果在你和顧客面對面的時候，都不能約好下一次的時間，想再與這位顧客見面可就難上加難了。要重視每一次你打出去的電話，至少要促成某種階段性的銷售。
　　二十九、連續追蹤；
　　如果要完成一件行銷，需要與准客房接觸5 ～ 10次，那你不惜一切也要堅持到第10次。
　　三十、樂觀面對拒絕；
　　他們並不是拒絕你，他們只是拒絕你的行銷方式。
　　三十一、適應改變；
　　行銷要隨變化而變化。商品在改變、技巧在改變，市場在改變。與改變一起變化，加速適應改變。抗拒改變的結果是不可預測的。
　　三十二、遵守規則；
　　行銷人員通常都認為規則是為其他人而設的。難道這些規則不是為你而設的嗎？換句話說，破壞規則只會讓客戶炒你魷魚。
　　三十三、融洽相處；
　　行銷講求友好成交，與同事之間要同心協力，要視客戶為友好夥伴。
　　三十四、在選擇中努力；
　　上帝不會獎勵只知努力工作的人，只會獎勵那些找對方法並努力工作的人。一個沒有水的地方，再怎麼努力去挖，它始終沒有水。
　　三十五、不要歸咎他人；
　　承擔責任是做好任何事情的支撐點，努力工作是成事的標準，而完成任務則是你的回報（金錢不是回報，金錢只是圓滿完成任務的一個附屬品）。
　　三十六、堅持到底；
　　你能不能把顧客說不看成是一種挑戰，而非拒絕？你願不願意在完成行銷所需要的5 ～ 10次接觸中堅持到底？如果你做得到，那麼你便開始體會到堅持的力量了。
　　三十七、用數位找出你的成功公式；
　　統計你完成一件行銷需要多少個線索、多少次電話、多少名潛在客戶、多少次約談、多少次商品說明會，以及多少回追蹤，然後再依此公式行事。
　　三十八、熱情面對工作；
　　讓每一次行銷的感覺都是：這是最棒的一次。
　　三十九、留給客戶深刻的印象；
　　這印象包括一種創新的形象、一種正面的形象、一種專業的形象。當你走後，他們怎麼描述你呢？你隨時都在留印象給他人，有時候膚淺，有時候深刻鮮明；有時候是好的，有時候卻未必。你可以選擇你想留給別人的印象，歸根結底，你對自己留下的印象必須負責。
　　四十、自得其樂；
　　這是最重要的一條。如果你熱愛你所做的事，你的成就會更卓越。做你喜歡做的事，會把喜悅帶給你周圍的人。快樂是有傳播性的。
　　不遵循規則會逐漸導致失敗，而失敗通常不是突發的，大多可歸咎於以下5個層次不同的原因：
　　1、未盡全力。
　　2、未學通行銷學。
　　3、無法承擔責任。
　　4、無法實踐事前設定的目標或座右銘。
　　5、缺乏積極的態度。
　　成功是個人表現的一種水準，是來自勝利經驗的自信。失敗不是缺乏安全感，而是缺乏完成使命的能力。世界上無所謂全盤皆輸。齊格·齊格拉說過：世上只有失敗的事，沒有失敗的人。
 
 



- 1 -

