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前言:

二十一世紀該如何來行銷，在剩 下四百多天的日子裡該如何把握 未來?市場在那裡?如何面對二 十一世紀?我對於二十一世紀是 非常看好的，未來二十一世紀的 十大行業，有電腦、網路、休閑 旅遊、顧問師(行銷顧問)、服 務行業、資訊、科技、行銷‥‥‥ 等 現在已經有很多企業在轉 變，在學習、在轉型。

一、個人要成功:

面對未來，最重要的 觀念，就是你自己，你要行銷你自 己，自己的觀念有否突破，要成功 必須做到以下幾點:

(1)心越要歸零，學習再學習

(2)做事要專業，學習要專心。

(3)打破舊習慣，培養好習慣。

(4)要常與成功者在一起。

二、企業要成功:

一般只要觀念正確， 即已百分之八十成功，再加上遇到 貴人，高手、堅持等其它因素，一 個企業的經濟過程必會經過三個階 段，簡單→困難→簡單，也就是開 始時我們會免得簡單、樂觀，然後 遇到困難、瓶頸，而後研究解決， 又使事情變得簡單，事業才能成功 ，研究其中道理一個企業要成功 有下列四個要素。

(1)塑造遠景。

(2)建立共識。

(3)相互信賴。

(4)展開行動。

三、溝通技巧:

(1)由客觀變主觀。

(2)由假的變成真的。

四、領導統御:

企業推動業務，主管領 導組織，首先主管要會做人，要有 親和力，並且自我肯定，自我激勵 ，天下沒有壞學生，只有不會教的 老師。天下沒有不好的業務員，只 有不會領導的主管。天下沒有不會 打仗的兵，只有不會指揮的將領。 領導組織，必須激發潛力，使每個 人發揮自己的才能，能力激發，有 肯定、讚美、感恩。

肯定:對自己要有信心，要認定自 己是很棒的。

讚美:人們都喜歡被人讚美，被人 關心。

感恩:人要感恩，才會有貴人，越 感恩，越有貴人幫助你。

五、如何銷售商品給客戶:

二十一世紀 將使銷售縮短，如何將我們的商品 銷售給客戶，最主要是消除客戶中 的疑慮，並做到以下幾點:

(1)讓客戶看到你的信心:因為客戶 對於產品並不了解，不知用途如 何，他能看到只是你的信心，你 有信心，給客戶很大的支柱，安 心。

(2)讓客戶由悲觀變主觀:客戶對於 產品，有很多悲觀的心態，這產 品是否很貴，是不是好用，耐不 耐用，要使客戶心態由悲觀變主 觀。

(3)使客戶認為是真的。

(4)引導部由消極變積極。  

