
新网络营销卖诚信和服务 PDF转换可能丢失图片或格式，建

议阅读原文
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_BD_91_E7_BB_9C_E8_c40_61530.htm 网络信息化对企业没用

吗？有用吗？两个问题可以随便怎么回答，其答案都没错，

这源于我们过去的信息化产品的营销，只顾了钱，忘记了服

务。 中国商业化竞争的进程，在急速发展，所以该竞争不该

竞争的企业都在为未来的发展做打算，毕尽中国有如此庞大

的企业群体，作假犯科的年代在慢慢远去，投机取巧的机会

越来越少，竞争成了不可避免的战争，所有的竞争集合起来

，决胜的秘诀是信息。网络发展近10年，其信息量、便利性

、传播速度，没有人不认可，可为什么会出现企业的运用过

程中可以说有用也可以说没用？也就出现了企业在极其需要

信息服务的背景下还拒绝网络信息化产品的推销，比如搜索

产品关键词搜索、竞价排名、固定搜索排名等等产品越来越

难卖，还比如依照企业实际需求设计开发的商务软件，虽

然2005一枝独秀的书生商友商务软件销量和市场都共同验证

了对企业胃口的信息化产品价值，但书生总裁booksir依然感

慨道：我们商友在替信息化产品还债！很多人纳闷，商友在

还什么债？关于这个，booksir说：“还过去信息化产品掠夺

型推销的债”。仔细一想，所谓的掠夺型推销，是指签单拿

钱就走人，忽略了企业的实际情况，也忽略了服务！忽略服

务的销售，何来诚信之说？ 网络信息化的发展速度太快，现

实的企业根本没有追上，导致一种实际的断代。一边是海量

的信息蕴涵无数的商机，另一边是企业不知道怎么掌握这种

商机。其实这是网络信息商业利用的普及和市场铺垫我问题



，把网络信息化比作一架飞机，可企业最多只会开汽车，所

以卖飞机的人认为自己的产品先进、好，买飞机的客户却不

会用！买了和费铁没什么区别，所以信息化产品销售是在不

断宣传产品的优良性，客户受诱惑后买了却不知道怎么用怎

么开发，这就是回答有用和没用都有道理的原因，书生商友

软件所说的还债就是还这种债，前面的掠夺销售让产品没产

生实际价值，客户自然认为没用，于是非常拒绝信息化产品

的销售。 信息化产品销售进入死角是个不争的事实，厦门书

生执行的新的销售策略值得IT业界公司借鉴，卖诚信和服务

！书生倡导销售其公司产品的兄弟公司，不再不厌其烦的介

绍产品，而是和客户公司负责人建立诚信的友好关系，把驾

御网络商机的能力当作服务内容传授给企业，让软件真正的

为企业服务，体现价值。把服务细化到每一步的操作和每种

概念的实现，比如怎么样用商友软件搜索信息，搜索到信息

怎么筛选，怎么样发布有效的信息让需要的人看见，怎么样

管理筛选出来的目标客户，怎么样进行网上贸易⋯⋯等等，

尽管这样做会使利润大打折扣，但是这样可以让行业健康，

可以夯实与企业合作的基础和密切合作关系，当企业从内心

认可了产品和服务，销售就会进入健康循环。 100Test 下载频

道开通，各类考试题目直接下载。详细请访问

www.100test.com 


