
ip-guard功能适于公司里四类部门使用：

一：老板
二：网管：平均每个网管要管理大量的电脑，特别是由于要维护系统上要花费大量的时间，因此往往力不从心，可以一种辅助工具来管理电脑。安装IP-guard，所有电脑的软硬件配置都由IP-guard自动统计列表，如有员工私自更换电脑配件或安装盗版软件，IP-guard能及时发现并报警，防止资产流失以及安装盗版软件给企业带来的法律责任。 不仅这样【对基本设置进行保护，让系统不被更改，对软硬件变化向控制台发出警报，避免有人恶意更改系统，对各种外来设备控制和移动存储控制，网络管理，流量管理，软硬资产管理，远程维护、邮件的监控（控）】
三：部门经理：（文档管理，文印管理）。每个部门有每个部门的档案，甚至秘密。而有些公司的话网络只负责电脑的维护和网络方面的管理，而涉及部门内部的事。而网管无权利，只有每个部门的经理或者部门人员才有权限对文件的管理、操作、修改、移动、删除）

。当然每个公司不一样，管理模式不一样。权限也不一样。

四：公司上下全部人员：远程传输文件。不需要东奔西跑，也不需要借助外来设备。现在只需要打开产品，就可以传送文件了。比如市场部给后勤部传送。打开产品就可以传送文件了。


    如果我是老板，我为什么要接受你这产品。
                      为什么接受产品

               ∕       ∣            ﹨
使用这产品能对来什么利     对产品不清楚或者质疑的时候         产品出现问题的时候怎么办

一：使用这产品能带来什么利
现在很多公司或者大型的企业当遇见销售人员的时候，都会产生一种拒绝心理。与其说是来推销产品，还不如让他知道是来帮助老板，替老板提高利润（赚钱）

案例（个人观点）：老板一天挺辛苦的，日理万机。为公司谋福利。如果我是你员工的话，有你这样的老板，我感到非常的开心。我们老板给我们电脑安了一个软件。能观察到我们上班的时候在干什么。现在我们上班时候都不看电影，聊QQ了。每次我们一天在干什么，占用电脑的工作百分之比他都清楚，这样也好，让我们上班的时候安安心心的做事，一个月下来我们工资也高了，公司的利润也提高了。现在公司每个月的利润提高了几倍。其实给一个公司里面带来利润的方法不仅是产品的吸引力，而且还有靠员工本身的工作效率。有没有尽心的去做事，可以这样说利润=老板=员工=产品。管理好员工，员工提高工作效率后，那不等于是提高利润了嘛。

邮件监控（监）：

               一：能避免员工有没有通过邮件发送公司的机密。万一公司007怎么办，盗取公司的机密通过邮件发送出去。一旦公司员工有意无意的通过邮件发送文件出去，最坏的打算，被竞争对手知道公司下一步做什么，或者有什么美妙的策略，在这竞争的社会对手每时每刻都想干掉你。如果机密被人传出去了，后面可想而知，不仅会降低公司的营业额，而且还会失去很多新老客户。更别说利润的增加了。产品不仅能对邮件的监控，而且还对收件人，发件人一目了然。当发现机密文档被外传后，只需要打开软件就清清楚楚的明白是谁干的。

              二：很多时候公司都会出现一个常见的问题，知道员工一天埋头苦干的对着计算机，或者整天看见他们3个人一群，5个人一伙的，也不知道他们在干什么，，每次交代的任务都不能如期的完成，而每次总有无数的说法。很多时候老板自己也不能衡量到底是正确还是错误。当你怀疑员工在上班的时候可以马上使用产品，电脑马上就屏幕显示出来，也就是说，完全在对方不知情的情况下查看员工计算机的桌面，对对方当时在干什么，有没有做无关的事，一目了然。比如说。看见小招桌子旁边每天都围很多人，以前经常问他们的时候。他们总说，在询问电脑方面的问题。现在你就不用猜疑了，直接打开屏幕监控，一看，原来是在偷菜，在查看今年最流行什么款式。然后呢小张每天在聊QQ，上IS，9158。打开一查看，这小子，正事不做，整天在泡MM。而且还能清楚的知道他每次在QQ上花了多少时间，在电影上占的百分比。能清楚的统计出来。。你想想，如果每个员工在上班的时候都做工作上的事，那不就是等于赚钱嘛。而且当你出差的时候也能对公司内部了如指掌。有员工老板在的时候安分守己当老板出差了，就可以为所意为，比如说：小招每次老板走后都很活跃，就是不知道在干什么，现在一打开就明白了。如果你发现出现这种情况的话，也不必要当面提醒他，直接锁定他的键盘鼠标，让他无法正常的操作。一个员工每天“隐形旷工”2个小时，对每个公司每年带来的损失就是6000元

成功案例1：国内某小型外贸企业，在国内某著名出口商品交易会开幕前的一段时间，公司经理发现公司一个重要的业务员经常一个人在公司呆到很晚，由于该业务员掌握了公司大量的产品资料和客户资料，经理很担心该业务员将重要资料带出公司，我们向经理推荐了IP-guard，经过两日的观察，IP-guard 准确记录下了该业务员在公司员工都下班后企图窃取公司资料的行为，在掌握了确实的证据后，经理果断地在交易会开幕前辞退了该业务员，为公司挽回了巨大的损失。
成功案例2：国内某大型贸易公司，由于公司员工经常要同国外的客户沟通，因此每个部门都配备有电脑并且可以接入互联网，公司管理层发现有员工工作时间浏览一些与工作无关的网页，有的会在互联网上聊天，有些则玩游戏，似乎工作不饱和，但又经常有部门申请购买电脑，管理层很困惑，由于没有准确的统计数字，一方面公司希望能制止与工作无关的行为，另一方面又无法了解到底哪些部门真正需要增加电脑，哪些部门应该较少电脑，在这个时候他们通过互联网了解到了IP-guard有统计电脑使用的功能，使用IP-guard以后，公司能准确地了解每个员工使用电脑的情况，做到奖惩有依据；禁用了违规安装的程序，电脑的利用率大大提高，员工的工作效率也大大提高了。
二：当对产品不清楚或者质疑的时候
                          很多时候一些成功的案例或者当销售员介绍完后，老板只知道这产品的功能，而公司不可能为了确认你产品是不是真的对他司有利或者是不是真的像你所讲的那样而向使用过（成功案例的公司）一个一个询查。当一件事听人家讲解后懂或明白其中的意思，只有当自己真正接触后才能领悟。
试用期：听销售员介绍完后，当老板有产品有意。或者想尝试这产品的时候。也可能要对产品保守的估计，因为很多销售员为了推销产品而夸大产品的说法。毕竟一次付几万几十万，老板总是想多了解下。这时，就可以这样“老板对我们产品如果质疑或者不清楚的话，没关系，你可以试用。免费试用段时间。真正的去体会这产品对你是否真的有帮助，没帮助，我司人员亲自上门解除掉，如果产品对你有帮助，我们在签合同，你在购买。让你不会白白的花冤枉钱”。如果我是老板的话。当即使试用完后这产品没有帮助，我也会在他朋友面前不经意的提起，“某公司的产品不错，对帮我省去不少费心的事，由于XX原因我暂时用不了这产品，当把这问题解决后我会购买。熊总，你就是在为这事在烦吗，这产品我试用过，对你有很大的帮助”
每个老板都有每个老板的朋友，甚至顾客。根据调查一个老板就有上万的朋友。朋友当中有当老板、总栽、董事。哪怕只有一位能使用到，也说明这产品能帮助到。中国有句俗“自己说十句，也当不了人家说一句”。
三：当产品出现问题的时候（售后）

每个产品都不是完美无缺的，总有它出毛病的时候。每当发生这种情况，能第一时间给于帮助和耐心的引导，帮助每位客户解除困难

                 ／                    ﹨

   在最短的时间为客户解决问题           承担责任（他们，我们）
在最短的时间为客户解决问题：
  为客户解决一切问题，要以最快的方法为客户解决问题，即使自己解决不了，也询问相关技术人员，要让客户感到你在为他操心，耐心和真诚去帮助客户，并你最快的速度为他解决

承担责任：每个销售人员出去所代表的是公司，而不是个人，即使态度不好或者犯错人家也会说“某公司怎么怎么样，而不会说某个人怎么样”。避免用“他们”、“我们”。这问题是他们没有解释清楚，是他们的错，我一点错的没有。
案例：天津电梯公司（奥的斯）有一个可怕的敌人就是上海三菱。上海最有名的凯越金贸大厦全部都是装的三菱电梯。而奥的斯就犯了这中错误

上海三菱和天津奥的斯的电话营销方式：

上海三菱：

客户：上海三菱吗？搞什么鬼，刚装的电梯出故障了

三菱：这是我们的错

客户：前天刚检查，现在就卡在三楼不动了

三菱：这是我们的错

客户：什么你们的错啊，快来啊

然后三菱公司马上赶来，经过检查发现是他们的错，当初的操作说明没有按照去做。他们电梯部门有雨，而他们电梯顶端是自己施工的，水塔有水漏出来，漏到电梯里面照成的故障。但是他们很有客气的说：“我们发现的原因是这样这样，希望我们以后配合下”。

这样客户反而不好意思：对不起，害你们白跑一趟。

三菱：不不不，我们没有让你清楚的知道。

反而奥的斯不一样
客户： 奥的斯吗？快来，电梯刚装就不动了。

奥的斯： 不可能

客户： 不要讲不可能，就是卡在那里不动了

奥的斯： 真的假的。

客户： 不要讲真的假的，快过来。

然后就过来了，一检查就回答：

奥的斯：  这是他们的错。

客户：  他们是谁

奥的斯：  装电梯的

客户：  那你是

奥的斯：  我是修电梯的

客户：回去，这是我第一次买电梯，也是我最后一次买了，我以后再也不会用你们的电梯了

奥的斯就是奥的斯的错，不是谁的谁的错。出去就是代表奥的斯，而不是个人

其实除开以上几点外还注重“诚心”。

诚心=避免对顾客欺骗，实话实说，真诚相待。

    很多时候销售员在客户面前极力地掩饰商品存在的不足或者夸大地推销产品。甚至故意蒙骗客户。这样只会给自身造成更坏的影响。在介绍产品一定要详细的介绍，绝对不能对客户有所隐瞒。所以当客户发出质疑时，最好坦白承认其中的不足，并积极做好引导工作，对实际情况实话实说。毕竟没有任何一个产品是十全十美的，所以当客户提到其中不足时，要让用户知道购买产品时认识到购买产品是买所其长，而非其短，为客户找到相应的解决方案，帮助其消除疑虑。


