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内容概要

以低成本甚至零成本吸引源源不断的新客户     对大多数企业来说，吸引新客户是一项与不确定、挫折
作斗争的永恒任务。
本书以业已证明有效的方法揭开了业务不断发展的神秘面纱，让你从此业务电话响个不停，来访客户
川流不息。
     本书告诉你不必搞高成本的销售活动、做广告或促销宣传，以此换来持续不断的新的准客户流，你
只要按照杰里·威尔逊所提供的一些妙招，你就会得到惊人的结果。
赶快行动吧!      这些非常有效的招法很起作用!每招都是以短小的篇幅呈现给你，鼓励你即刻将它付诸
实施。
书中没有长篇累牍的辨析、武断意见、哲理和个人故事。
    只一个好主意能带给你多大价值呢?它可以是一笔巨大财富!麦当劳通过出售数百万计的“开心套餐
”赚取多少呢?还有，金铐（Kinko）提供7天24小时的复印中心的价值又是多少呢?不要忽视可能使你
企业成功的一个好点子。
   　　杰里用一套系统的方法来武装你的头脑，摒弃那些令客户扫兴的老套模式。
你能从杂乱无章的以产品为导向的营销、烦人的上门推销，以及冒昧的致电方式中脱身出来，从本书
中找到招揽客户更有效的方法。
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作者简介

杰里·威尔逊，25年前开始打理一家汽车零配件小店的杰里·威尔逊，很难想象他会成为当今知名的
营销专家，并且发展了一门新的营销和留住客户的哲学——客户学。

　　 事实就是如此。
杰里将他的小商铺发展成为当地收益非常好的零售集团。
他不满足于简单的销售额增长，而是不断运用和扩展好的经验，因而很快就成为零售运营典范和知名
的销售和管理顾问。
 
　　杰里也是一位作家，其中一些作品受到高度赞扬，并翻译成多种文字，在很多国家有售。
比如，word—of—Mouth Marketing；138 Quick：Ideas to Get More Clients；HOWto Grow Your Auto Parts
Business。
杰里还在美国和加拿大的许多协会和行业贸易杂志上发表过100多篇有关留住客户的专栏文章。
 
　　杰里根据自己的经验，发展了一门新的“学科”——客户学，以此帮助公司获得和留住满意的客
户。
作为一名顾问，杰里帮助过许多公司重新审视他们的客户哲学，重新制定服务策略，并帮助实施。
杰里也是一家政府贸易协会的执行董事，为一些国家级或跨国公司的企业领导做顾问。

　　 例如，在新西兰，杰里让“彩虹之末主题公园”免于破产之后，帮助他们解决管理方面的问题。
根据杰里的建议，这家主题公园对它的客户关系体系做了全面改变，结果比前些年增多了七万名观众
，这种经营状况的明显好转都是源于杰里的客户学原理。
 
　　杰里还帮助过Merchant轮胎连锁店的管理层减少顾客抱怨问题。
在实施了杰里的客户学之后，这家连锁企业的客户抱怨率直线下降了一半以上。
 有了这些惊人的成功案例，许多地方邀请杰里去演讲。
作为一名专业演讲者，杰里给一千多个集团做过演讲，行程遍及50个州，还去过加拿大、新西兰、印
度尼西亚和南美洲。
他的演讲和举办的研讨会让全世界无数的公司和组织受益匪浅。
 
　　杰里获得过美国演讲者协会赋予的公认演讲专家（csP）称号，这种名誉在全球仅有四百人享有。
杰里担任美国演讲者协会印第安纳分会的会长，同时还担任该协会的csP认证委员会的主席。
 
　　杰里很荣幸地被列入who’s who Directory of the Mid—west和world Directory of Men of Achievement
这两本名册之中。
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书籍目录

前言如何使用本书1．比一名粗鲁员工更糟糕的事情2．收买配偶3．涉人家庭4．利用“特遣部队”来
开发客户5．利用你的人员6．称他们为伙伴7．如果你想要忠诚8．让我感觉重要9．战略伙伴关系10．
一连串的宣传11．一对一地开发客户12．借用他山之石13．将他们置于你的地盘14．成为一个团体参
与者15．有目的的关系16．你是新客户还是回头客？
17．热爱那种忠诚18．勾勒清晰的成功远景19．非凡事迹20．你看到了我所看到的东西吗？
21．零背叛22．令你的准客户扫兴23．有事业心的客户开发者24．别让上钩的鱼溜走了25．遵循客户
需要26．帮忙，而不要推销27．赞美的力量28．成为一个“惟命是从”的人29．首先培训你的员工30
．解决问题31．人们很有趣32．鼓励新员工33．尊重他们的时间34．瞄准你的准客户们的爱好35．所
有的买家都是骗子36．夸耀、夸耀，再多一点夸耀37．注意他们的个人需要38．直呼其名39．提防捣
蛋者40．标出你的特色41．做一些与众不同的事42．要有创意43．轻装上阵44．信不信由你45．做不
同的尝试46．客户化定制47．小事情，大回报48．与众不同49．做别人不做的事50．向变色龙学习51
．注意第一印象52．做一名寻找需求的超级侦探53．受鼓舞的员工招来专注的客户54．稳妥原则55．
迄今为止最好的准客户56．像维可牢搭扣一样联结57．利用优先邮件58．收集免费信息59．你具备资
格吗？
60．营业之前61．时时刻刻宣传62．确保准客户能够找到你63．给准客户们留下跟随的踪迹64．向联
邦调查局学习65．保持客户第一的意识66．布丁的考验67．客户明天还会来吗？
 68．电梯内的演讲69．指出问题70．追回失去的客户71．免费依然奏效72．眼不见，心里不惦记73．
电子邮件：朋友还是仇敌74．让灯亮着75．一个有魔力的词语76．以质取胜77．保持技术的先进性78
．你的形象对你有帮助吗？
 79．不要想当然80．小心胡乱判定81．方便客户交易82．让他们感觉安全83．口无遮拦坏大事84．建
立信任85．愚蠢的侥幸心理86．考虑名人效应88．起作用的创意广告89．索求免费的资金90．一个有
魔力的问题91．准客户必须是M—A—N 92．行、不行和也许93．更大意味着更好94．人际网络95．千
篇一律96．不择手段97．你知道他们所知道的吗？
 98．人们反复做的是什么99．传统是值得推崇的100．小狗狗的舔101．别给他们离开的理由 102．你
经营的是什么？
103．每件事都很重要104．您什么时候要？
105．没有做成的买卖也是机会106．让他们决定107．忘掉满意108．了解价值109．用“大而多”带来
机会110．一切关乎价值111．这个值多少钱？
112．比较益处113．你能做什么？
114．你的价是多少？
115．十美元的蠢事116．光彩不再117．告诉他们你能做的118．你在倾听吗？
119．早起的鸟儿有虫吃120．沟通障碍121．“不”不是答案122．有选择地听取123．只要我们有时
问124．预料障碍125．决定不去推销126．向感官推销127．千万别假定事情发生了128．注重细节129．
用自己的设计130．微笑沟通无限131．了解你所不知的东西不丢人132．别成为笨蛋133．建立你的个
人金矿134．愚昧原理135．当心那种致命的老套模式136．请求帮助137．批评、责备和抱怨138．利用
互联网139．告知实情140．你现在做得如何？
141．解决常见问题142．给人专程拜访的印象143．售前售后一致144．管理你的准客户145．失败的痛
苦146．发生了什么事情并不要紧147．注意形象148．成为一名信息收集者149．以声誉吸引客户 150．
在你自己身上投资151．坚持的价值
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章节摘录

书摘没什么比能够卖给准客户产品更好的了，但是这也无妨把他们的配偶或者伴侣融入你的营销中来
。
事实上，准客户的配偶可能成为让你的准客户成为客户的关键动力。
毕竟，这会对准客户产生更大的影响。
    一个大经销商正准备在一家宾馆召开销售会议，他决定邀请客户们的配偶参加。
他的公司已经花大力气建立了一个数据库，用以存放所有客户的姓名，以及要发送给他们家的特殊信
息。
经销商决定举办一次全免费的周末活动，为大家准备好美味佳肴，大家可以洽谈生意并开展一些高雅
的娱乐活动。
想想置身于非常华丽的房间，一瓶酒，一张赠卡用来额外消费，还有一些自在的时间在这家宾馆享受
，整个活动就是巨大的成功。
可以想象，其中的一些配偶可能在这家公司比原客户消费得更多!不管怎样，这件事在宏观上得到了回
报，而这个大经销商赢得了一些重要的新客户。
    如果你真想建立长期的知名度，并让客户信服你才是最佳的选择，那么，给他们家发邮件会令你收
获颇丰。
显然，你必须认真对待你发送的东西，并确信告之并适当地宣传了你的事迹，不过你可以发挥无限的
想象，可以使用卡通片、有趣的新闻信札或者举办竞赛来让家庭融人其中。
    当位于弗吉尼亚州的一家轮胎公司想让雇员和准客户更好地了解公司正在为发展、成功和服务客户
所做的事情时，这家公司向数据库中的客户和所有潜在的客户邮寄了一份高质量的公司新闻简报。
每份简报都有编号。
每个月他们会随机给两个家庭拨打电话，如果接电话的人读过这份简报并能说出其编号，那么公司会
立即送出两张崭新的一百美元钞票。
这就意味着每个月要花费四百美元，这家公司说服了大约一千名准客户和客户来了解他们的简报，并
且期盼简报的到来，并对它所提供的信息产生了兴趣。
    P3-6

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<客户也是朋友>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 6


