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前言

提案营业的趣味即是人生的趣味所在。
“已经就职于××公司了？
恭喜你啊！
那主要做什么呢？
”“营销。
”“哦，是营销啊⋯⋯”此类对话常有耳闻。
为何有一说“营销”就会心灰意懒的人呢？
对于我而言，从来没有这种感觉。
我曾是被人仰慕的研发产品的技术人员。
因为从一开始就热爱这份工作，也就理所当然地对这份工作非常有兴趣，准确地说，应该是感到很有
趣。
可是后来我转行投身到了营销领域，这是我自己选择的道路。
起初真的非常辛苦，因为销售业绩很不理想，甚至根本卖不出去。
所以，无法感受到工作的趣味。
不过事情的发展出现了急速转变，我突然开始卖出一些商品了。
并且，随着东西售出得越多，越发觉得这份工作有趣。
这种有趣与技术人员的工作是无法相比的，因为标准不一样。
且越过工作的趣味这一层次不说，这一行让我感觉整个人生都是愉快而又新奇的。
我忽然觉得所谓营销居然是这么了不起的职业呢。
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内容概要

本书主要向读者介绍了“提案营业”这一营销方法。
这种营销方法的特点是：倾听顾客的不满，找出消除不满情绪的办法，再向客户提出一些建议．以使
容户对营销员产生信赖．并乐于购买所推荐的商品。
本书贯以客户为导向．通过捕捉客户的反应，灵活收集有效信息，制定有实效的营销方案，刺激客户
购买需求，最终提高营业利润，“创造冲破滞销坚壁，为此无二”，是一种起死回生的营销手法。
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章节摘录

提案营业的第一阶段是：根据顾客提供的“追求的目标、应有的态度”的信息，为能够意识到“与现
状的差异”而投入刺激信息。
根据密切跟进不满信息（“不的问题”），使得顾客潜在的模糊的期待和需求明确化，或者把对现有
商品的不满转化为新的需求。
期待和要求是抽象的需求。
通过不断思索，得到新的提案和提示，使之成为现实的需求。
这一时期称为“刺激信息的知觉期”。
姑且不谈严格的说明，我想先应认识到呼吁“没有什么问题吗？
”本身，这与刺激信息的提案是有关联的。
被这问题所触发，“这么说来，这里不方便，如果变成这样就方便了”的情况，是由于“不的问题”
被扩大的情况越来越多。
如果有不满出现的话，应立即展开具体的商品、服务的提案。
但是，在这一阶段只要进行彻底的调查研究就可以了，暂时先不需要考虑营销。
就是说，不考虑的话结果会更好。
再有，即使回答“完全没有不满之类的事”，之后，根据提案“应有的态度”来开始调查研究“不的
问题”的提案营业。
这个阶段就是接近。
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编辑推荐

《客户帮你做营销》：超简单目标管理、降低成本50％的实际操作程序、如何创建有活力的公司、业
务改革的成功之路、客户帮你做营销、高效中层领导的六个习惯、全员经营一如何确立企业深入人心
的经营理念。
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