独特的销售主张

文/赵伍

年前的时候，参加一位朋友公司的年会，回程的时候，与其部门经理简单地聊了一下他这个人——不经意的发现，往往会在不经意的闲谈中脱口而出。

自打毕业以来，除了偶尔的闲聊，和同学的接触日趋减少，蓦然回首，原先熟悉的那些人那些事情开始变得模糊，如同一种生态，你不得不开始从其低端慢慢开始打量。

在回去的车上，其部门经理问我小颜有什么变化，我坦然地答道：“这完全不是我所熟知的过去的那个人。”

在学校的时候，一味沉默寡言、任气忠厚的小颜，在经历了四年的蜕变之后，已然精明干练，在处理事情的时候，有进有退，游刃有余。

“三年前，他进入公司的时候，其实我并没有发现他现在能够这样子成长的。那时候我把手头上能够让他做的事情全交给他，这两年过来，他已经能够独立完成我们部门所有的事情了，这是令我值得欣慰的。”

“当时还真没看出来，他能够做到现在的这些事情，特别是相比而言，他能说了不少。”

“在什么岗位上，就应该有什么样的作为。有些事情，在自己的能力范围下，你不得不让自己改变。”

“但有些人的就做不出来这些改变。”

“这些要和一个人自我的认识有关，每个人都有一个表象和潜象，不懂得挖掘自己的人，他的能力永远得不到开发，当然有些人你不能要求他去转变的，就像要求姚明去弹钢琴，郎朗去打篮球一样。只有在最适合的位置才能发挥出自己最大的本领。”

“但怎么样才能知道自己适合什么呢？”

“一个是兴趣，一个是特长。有时候你感兴趣的不一定是你擅长的，但它能够让你在现在的位置上踏实向前；而你专长的东西，即使不在你的兴趣范围之内，但能让你有长足的发展。当然既是你自己的兴趣，又有所专长的人就不用说了。”

“像你所说的，也只有兴趣与专长相结合才最有说服力，但这种情况也太少见了。”

“所以在现实中，你应该根据自己的实际状况去做适时的决定。譬如说一项工作，并不是你中意的行业，你可以将自己的兴趣和特长转移，去嫁接在它上面。就好像你不擅长文字，在一个文化公司，你可以让别人去写，至于你自己，可以帮别人推广，可以在文章内容上出点子，可以通过自己的接触去寻找内容，可以通过自己的理解及别人的反馈和写作者交流，并不是一定要你去写的，问题是你应该知道自己会做什么，喜欢做什么。朝着这个方向努力，在任何时候、任何地方，你都能找到一席之地。就好像一个产品，有自己独特的卖点或许能够生存，但没有将这个卖点很好地加以诠释，也只能泯然与众，这种销售，在你们广告学有一个专用的名词，你知道吗？”

“——独特的销售主张！”

