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麥可．波斯華斯（Michael Bosworth）是銷售系統開發與訓練公司CustomerCentric Systems 的創辦人之一，著有《贏在成交》（Solution Selling），同時也是史丹福大學商管研究所「科技導向公司的市場策略」該門課的兼任講師。
約翰．霍蘭（John Holland）目前也是CustomerCentric Systems 有限公司的創辦人之一，在此之前曾任職IBM的一般系統部門（General SystemDivision），Storage Technology Corporation 及 Sand Technology。
五分鐘摘要

與顧客聰明對話，不推銷
在多數組織裡，行銷與業務員之間總是存在某種本質上的隔閡。這對組織是不幸的結果，因為行銷人員(負責擬定傳播給顧客的訊息)與業務員(實際與顧客建立關係)如果能合作而不對立，其實可以成就更大的績效。

「以顧客為中心銷售法」(CCS)，是一種業務員與行銷人員並肩合作的銷售流程，目的在協助顧客運用企業所提供的產品或服務，達成目標、解決問題或滿足需求。此流程經由聰明的雙向對話所產生的「預備銷售訊息」(sales-ready messages)傳遞溝通，而不是靠介紹產品功能與效益的簡報來達成。以顧客為中心銷售法，正是預備銷售訊息得以發展與傳遞的方式。

以顧客為中心銷售法－－如其名，是把顧客放在銷售流程的中心位置，而非如觀眾般的邊緣位置。多年來，銷售已經變成一種「觀賞性質的娛樂」，不再是高度專注的交易過程。以顧客為中心銷售，幫助顧客能用你的產品或服務解決他們的問題。

「為了達成效果，業務員在將顧客的需求與產品作連結時，必須使顧客能運用這項產品來達成某項目標、解決某個問題，或滿足某種需求。這過程需要對話，但礙於各種原因，只有小部分的業務員能夠有效地與決策者對話。簡報軟體的效果再多麼花俏搶眼，不但無法幫助業務與決策者對話，反而會不利溝通效果。以顧客為中心的銷售法，是用來幫助你與決策者進行有意義且目標明確的對話，你無須仰賴僵化的簡報。簡而言之，我們可以幫助你提升工作成效！」－麥可．波斯華斯與約翰．霍蘭

一、 什麼是「以顧客為中心銷售法」？
傳統銷售的溝通訊息是以產品效益與功能為重點，發展出一套銷售辭令。以顧客為中心銷售法則不同，你可以透過這種方法，幫助顧客想像他們可以如何運用你的產品或服務完成下列幾件事：
1. 達成目標；2. 解決特定問題；3.滿足需求。
換句話說，此銷售方法是把單向的銷售辭令，轉變成真正的雙向對話，讓買賣雙方能一起合作，成就有價值的交易。

二、 如何發展落實「以顧客為中心銷售法」？
1. 更完整精確地定義銷售流程。
2. 從產品行銷轉移到「顧客使用」行銷。
3. 發展極佳的「預備銷售訊息」。
4. 聰明地篩選顧客、管理與交涉。
5. 持續發展業務團隊。

