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前言

　　《目标营销策略》旨在帮助你在销售时获得更高的效率。
它最根本的原则就是知己知彼，以便更好地理解销售过程中买卖双方的相互影响。
　　一旦你能完全了解为什么人们这样做，并能说出人们可能去做的事情，你就能够更好地预测他们
的行为并调整自己的行动，就能更好地和他们相处，他们就将愿意与你结识。
　　这就是我们在此书中概述的原则的直接应用。
它们已被公认为是当今买方统治市场、有策略的合作项目、大多数管理项目以及许多领域中的销售人
员迅速提高工作效率的日益重要的必要条件。
　　《目标营销策略》中叙述的一些概念并不新颖，已提出过一段时间了。
在我看来，这里只是增加了它们的有效性和用途，同时也意味着它们并不是昙花一现的时髦想法，或
者是像我曾教过的一名学生指责的那样，是一种流行心理学。
事实决不是那样的。
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内容概要

　　《目标营销策略》将风行全世界的人际交往理论运用于营销领域，向读者提供了简单易行、高效
率的销售方法，学习这些销售技巧并尝试着付诸实践，你将获益匪浅。
　　你将会与各种类型的客户之间建立有效的工作关系。
　　你会被看作是一个值得信赖、方式灵活，愿意帮助客户解决问题的人。
　　你将取得更好的销售成绩。
　　你的营销队伍将具有明显有利的竞争优势并战胜竞争对手。
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序前言第一章 为什么需要社交类型理论社交类型理论销售时运用社交类型理论的好处销售时有效沟通
的重要性本章小结第二章 什么是社交类型社交类型模式行为的两个方面类型网格我们和其他人行为的
驱动力是什么？
了解需要和惧怕本章小结第三章 进一步探讨类型的组成要素四种主要社交类型以及与之相关的行为范
例1范例2范例3范例4如何与混合型的人打交道实例分析：控制一分析型实例分析：开创一促进型实例
分析：促进一分析型本章小结第四章 销售过程关于运用销售技巧的问题运用销售过程的好处销售过程
：五个自然步骤本章小结第五章 针对各种类型的人的销售第一阶段：准备第二阶段：接洽第三阶段：
陈述第四阶段：处理反对意见第五阶段：试探成交意向及成交本章小结第六章 压力下的行为类型销售
过程中存在的各种压力迎战或逃避每种性格类型的人在压力下的行为表现&rsquo;与那些处于压力下的
人打交道本章小结第七章 其他需要考虑的问题向团体和混有各种类型的人的群体销售与难对付的客户
打交道范例社交类型信息概要表附录一练习一：制定有效的销售策略练习二：大宗用户的发展附录二
为什么要预测行为？
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章节摘录

　　社交类型理论　　社交类型理论（这一名称出自它的发展者罗杰&middot;梅里尔和大卫&middot;
里德）的基础是人与人交往时的四种基本行为类型。
　　这些类型间的区别显而易见，而这些不同的行为举止方式也常被人提起。
行为者本身并不需要知道这些心理和生理上的差别。
如果你运用它，那么社交类型理论就是一个框架，我们可以直接把每天对别人的观察填进去。
然后就可以运用它帮助我们决定怎样最好地行动以提高人际交流的效率。
　　因此本书也提到了各种选择，当然并不强求你去使用这一理论。
社交类型销售确实有用，至于你是否想试试看在你自己身上是否行得通完全是你自己的选择。
从这点来说，社交类型销售是一种实用的、可行的、明智的、高效的销售方法。
　　听过我讲课的大部分学生以及世界各地每天在生活中运用社交类型模式的人都在获得成功。
我写作此书的目的也是为了帮助你理解你所处的人际环境，并且使你迅速熟练地与你在销售过程中碰
到的人打交道。
　　还需要补充一点，你一旦掌握了这些技巧，就会很快发现，你正把它们运用在非销售情况下（例
如处理同上级和下属的关系，处理你同销售小组中其他人的关系，以至同你的家人及至爱亲朋的关系
）。
它们很容易形成一种有效的人际关系模式。
本书的基本着眼点是销售，但这些技巧会使你在其他领域内也受益匪浅。
我相信你会发现这一点。
　　本书并不是要教你如何耍弄手腕，或者如何制服操纵别人以使你能为所欲为。
这是一种改进和建立在大多数销售中所依靠的长期关系的技巧。
&hellip;&hellip;
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