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内容概要

纵观稍早的全球市场，当我们仔细研究企业的成功要素时，发觉无外乎有几个方面。
一是品牌的树立。
好的品牌会带来市场感召力。
曾经有无数的企业光是依赖品牌的感召力就取得过骄人的成绩。
当年的IBM公司，在全球范围内，仰仗其含金量极高的品牌，无论在大型计算机市场还是在个人计算
机市场都取得过卓越的业绩。
这个时候企业要做的是，更加秉承和加强自身的品牌地位和优势。
产品或服务的质量曾经是成就成功企业的另一要素。
当年的惠普公司曾经高举“高质量、高可靠性”的大旗，成就了其激光打印机、喷墨打印机的霸主地
位。
这个时期企业要做的无非是，保持产品高品质的延续性和设法在此前提下降低产品的生产成本。
而当我们更加仔细地观察今天的全球市场时，就会发觉品牌感召力已经不再是企业重要的成功要素了
。
今天的客户变得更加聪明，更加关注自己的投入产出比，需求也更加个性化了。
随着全球经济一体化的推进、随着互联网的快速发展、随着高科技在生产制造业上取得的快速进步和
技术改良、随着企业整体管理水平的提高，产品的同质化已经成为目前的大趋势。
产品或服务的质量也不再成为企业重要的成功要素了。
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章节摘录

　　常言道，你想别人怎样对待你，你就应该怎样对待别人。
虽然有冒天下之大不韪的风险，然而顾问式销售方法却并不完全赞同这一论点。
这个方法主张的是：按照他人所期待的方式，去对待他人。
　　作为顾问式销售方法的基石之一，发掘需求的理论断言：如果我们试图使客户需求去适应我们的
解决方案（而不是试图使我们的解决方案适应客户的需求），那么从长远来看，这必然是一条走向失
败的不归路。
如果销售人员放弃开始阶段深入细致的发掘需求工作，转而一上来就大力推介他的产品或服务，而这
些他所主推的看似无与伦比的优异性能，往往很有可能并不适合于客户。
在客户看来，这就像是试图将三脚的插头插进两孔的插座。
销售人员也有可能会宣称他的产品或服务历经了市场的千锤百炼，曾创下无数的丰功伟绩，以借此希
望“证明”全世界的客户都需要它。
但是，他有没有真正关注过当前站在自己对面的这一位客户的具体想法呢？
对面客户的需求与上一位购买此产品或服务的客户一样吗？
甚至客户是否清楚自己的需求是什么？
顾问式销售人员应运用发掘需求的技巧，针对每一位客户所处的具体情况和相关的购买动机展开销售
工作。
　　“在我看来，发掘需求是销售流程中最为重要的部分，”维新客户部经理简·布罗（Jan Broll）说
道，“对客户信息的掌握程度决定了你所提出的解决方案的质量。
因此，彰显自己产品或服务的独特价值的能力往往取决于你拥有比竞争对手获取更多信息的能力。
”　　如若不具备过硬的发掘需求技巧，销售人员往往会发现他们一直都沉浸在自己的假设中，而没
有充分调动客户来参与，或者，他们会发现自己是在强行给客户灌输方案，而此时市场上其他的竞争
对手已经有针对性地根据客户的具体需求制订出了解决方案。
然而，此时的翻然悔悟通常都为时已晚了。
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媒体关注与评论

　　WILSON LEARNING在当今销售方式的变革以及客户对我们价值的理解中，起到了决定性的作用
。
　　——罗恩·德里奥罗森布路斯国际旅行社旅行解决方案部门首席运营官　　我们应该按
照WILSON LEARNING提供的方法来做生意，这样我们才有可能使自己与竞争对手区分开，并使客户
满意度大幅提升。
运用顾问式销售方法，我们能够找到满足客户需求 的最佳解决方案。
　　——保罗·布莱恩特Suncorp-Metway理财客服部高级经理　　20多年中，已经有数以万计的顾问
式销售课程毕业生。
大家的目标是成为客户、公司或是公司股东们眼中最棒的销售人员。
这也就意味着我们要尽力作出正确的决定，并尽力满足客户、公司或是股东们的不同需求。
顾问式销售是，而且将一直是，我们完成目标的途径中最核心 的部分！
　　——埃德·吉尔伯森TRANE销售管理与培训部经理
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编辑推荐

　　谨以此书献给每一个希望获得卓越销售能力的团队，发掘隐藏需求，完成有效推荐
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