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价格 .00/件

规格参数

公司地址 东莞石排瑞和路一号
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产品详情

中国通讯有三大巨头，分别是中国联通、中国移动，中国电信。它们初的竞争，我们很多人认为在这三
家竞争当中，联通是处于特别有利的位置，因为它是一种全新的体制，它没有历史上留下来的包袱。

它的许多工作人员是可以随时来随时走到这里，这个在任何一个国有企业，恐怕都是做不到的。另外我
们说它的技术也是比较先进的，同时它也可以筹集到大量的资金来开展价格战，因此联通处于一个非常
有利的地位。而电信它是一个老企业，作为一个老企业，它负担太重，于是国家就给了它一个政策，就
是小灵通。小灵通可以单向收费，因此它在市场上也具有一定的影响力。在初的竞争当中，移动是相对
比较被动的，它好像没有这些政策，但是竞争的结果是，移动在竞争中处于有利的地位，它是首先崛起
起来的，首先进入世界500强。

当然跟一系列的决策都有关系的，其中他们当年有这么一个决策，这个决策很令人欣赏。其实这个东西
在美国也早都推行过，但是在美国的推行效果并不好，但是这个老总认为，中国和美国的国情是不一样
的，在美国不流行的东西，未必在中国就不行。在决策的时候，你征求了大家意见，但是征求完大家意
见，自己没了主意可就更不对了。如果你征求大家意见，10个人有9个都同意了，那么我觉得这个征求的
建议也没什么太大的意义，相反如果你征求了10个人的意见，有7个人不同意，三个人勉强同意，其实这
样的决策是不错的，这样的决策有一点意思。决策在初的阶段，恐怕总是少数人来支持的，因此当时很
多人认为这个决策不同，但是移动的领导层认为就行，于是就发行了这个息，于是打电话用耳朵听就变
成了用眼睛看。感情用耳朵听变成了用眼睛看是一场革命，因为有些话他能看，他不能说。

一个企业的领导、企业家，他的直觉要好，当然有人说跟天分有关系，但是更重要的是人对事业的一种
专注。为什么你看江浙一带的，尤其浙江人，他这个买卖做得非常好，他的文化层次也不一定比我们高
，但人人家脑子机灵，一心一意的在研究怎么做生意，所以他的直觉就好。



当时的一个浙江的企业老板就和移动搞合作，当时移动发一条，收一毛钱。他提出来发一条一分，移动
同意了这个合作。虽然现在看来这种群发的信息被我们称之为谢谢垃圾，但是在当时特别的管用，尤其
是先想出来的那个人，这种效果是非常好的，而且特别受客户的欢迎。因为客户花1000万到中央电视台
做一个广告，你认为1000万是钱，你到了中央电视台就不是钱，所以对做企业来说有多少钱干多少事。
对于当时的那些企业来说，中央电视台电视广告的确是一个很好的宣传方式，但是也很耗费钱，你钱多
了才能去，你没那么多实力，就不要添这个热闹，好想一点别的办法。营销不是说我想干什么，而是你
手里有多少资源，干到一个恰当的事情，这才是好的。

作为企业的领导，作为企业家必须要有自己独特的销售主张，因此关于独特的销售主张

第1条，把产品的销售变成方案销售

把产品的销售变成方案的销售，什么叫做产品的销售？他是为了卖产品才去服务。什么叫做方案的销售
呢？是为了服务才去卖产品。产品的销售是以产品为中心，是一种被动的服务；方案的销售是为了给人
服务，他才去卖产品，因此他是一个主动的服务，那么在产品的销售当中，它利润点是在产品，而在方
案销售它的利润点却是在服务上。

你们企业的服务是收费还是不收费的？如果一个企业的服务是不收费，那么是一个低级水平的，只有你
的服务是收费的，你才能够达到的水平。但是不是你想收费就收费，你的收费应该是合情合理的，不然
客户怎会心甘情愿为你买单呢！只有顾客愿意为你的服务来付费的时候，你才到了的水平。在产品的利
润点上，你多就是在成本上赚点小钱，你赚不到大钱。但是你在服务上，这个附加值是相当高的，它利
润空间是非常开阔的，这就是我们提出的把产品的销售的转化为方案的销售。

第2条，解决消费者的购买能力

消费者没有购买能力，不是他的问题，应当是你企业的问题，你要去这么思考。这是一种理念，你不能
说他没有钱就不能买，那么咱就束手无策了。那如果这样想，我这个买卖生意就做不成了，就是他没有
购买能力，你要解决他的购买能力，而且你要有这样一个理念，就是他没有购买能力是你的责任，你只
有这样去理解问题，那么你才能从革命的意义上去理解营销，那么营销才能产生一种新的境界。

这里面典型的是房地产，房地产为什么能那么赚钱？它为什么发展的这么火？像北京上海的房子，一般
人是买不起的，现在都到了五环了，房价还是蹭蹭的往上涨，同时你还不要指望买什么大的房间，90一
下平方米的小户型，恐怕也需要100多万，那么请问到底有多少人能一下子就拿出一套就是100多万？如
果按照这样卖的话，它能像现在这么火吗？为什么现在很多年轻人刚一结婚就敢买一套了？为什么青春
就是财富？因为银行按揭分期付款，他就敢来一套，这就是因为靠着银行解决了消费者的购买能力问题
。

作为一个企业家，考虑问题不能总想着说没客户没有钱，他就不能买，那样话，你的生意思路就太一般
化，就变成固化思维了。作为企业家，在营销的时候要想到怎么去解决客户的购买能力的问题，把他没
有具备的购买能力成为你的责任和使命。这样去考虑问题，换一种思路去对待营销，这样话你才能把生
意做大做火做强。
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