銷售的秘訣與規則  怎樣超越傳統行銷理念


　　嘿！想學會最簡單、最有用、最保險的辦法，銷售東西給每一位你所遇見的人嗎？讀一讀“格林童話”吧！你不可能銷售東西給每一個人的，不過你卻能銷售得比眼前更多、更多得多，如果你具備了豐富但卻未經利用的天賦的話。
　　新的遊戲規則其實很簡單，——今天就可以派上用場。你的挑戰不只是去使用它們，而且要去掌握它們。比如： 
１、你要從客戶的觀點來說明他們想要的、需要的與瞭解的，而不是你想銷售的。
２、搜集個人情報資料，並學習如何使用這些資訊情報。
３、建立情誼，大家都想向朋友購買，而不喜歡向行銷人員購買商品。
４、建立競爭對手無法攻破的交情護盾。
５、建立共同話題。
６、取信於人。
７、寓樂趣於其中，做個風趣的人。
８、千萬別被逮到你在行銷。
　　要成為一位成功的專業行銷人員，你必須具有向一位客戶成功銷售兩次，或者是讓客戶樂意將你介紹給其他人的能力。這種能力正是在２０世紀９０年代經濟不景氣的條件下促使行銷人員在行銷過程中不得不百般求變而形成的。舊的行銷傳統已經落伍了，我們必須駕輕就熟於每一種新的行銷手法與技巧——只是用不同的形式來使用它們而已——用友善的形式、真誠的形式、一種強調“服務第一、行銷次之”的形式。每當有人說行銷是一種藝術時，都會讓人覺得刺耳，其實行銷是一種科學，應以回應為導向，借不斷重複的說法與技巧讓客戶點頭購買商品。正如科學一般，它需要試驗來證明哪一種方法最有效，或者哪一種理論最符合實際上的應用。
　　以上這些規則和其他上百種規則、準則和技巧都包含在一本叫做《成功銷售的第一書》中，這是一本行銷人員可以依賴的參考書，讓他們在心生疑問、遭遇困難或面對挑戰時，能立即得到切合實際的答案。行銷對你不再是一團謎，如果你真的認真地對待它。甚至你可以將行銷變成藝術，但你的挑戰是：學會每天使用這些技巧與原則，在現實世界——你的世界中——出人頭地。
　　
