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内容概要

　　直销不仅是未来分销领域发展的大趋势，更是一项发展潜力大，并且自主性强、风险低、成功机
会多、前景好的事业。
在一万多个百万美元收入的美国家庭中，有80％都是从事直销事业或自营事业等自主性事业的。
　　因为，直销是一种高度专业化的工作，从事直销事业，你就是自己事业的老板，一切操纵在自己
手里。
你的直销技巧越高，你就能为他人造福越多，为自己赚钱越多，实现的自我价值就越大。
　　实际上，如同许多新生事物一样，直销也有其自身的发展规律和特点，也就是说，直销是依照一
定的程序、流程运作的。
直销技巧的传授，离不开直销程序的把握，离不开直销流程的管理。
　　目前流行一种“程序化直销理论”，它把典型的人员推销过程，分为七个不同的发展阶段，即确
定潜在顾客阶段；准备工作阶段；接近顾客阶段；介绍产品阶段；应付异议阶段；推销成交阶段；售
后服务阶段。
为此，我们对直销技巧的传授，或者说对直销技巧的培训，大致上也要按照直销的发展阶段进行，同
时也需要结合实际作适当调整。
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章节摘录

　　第三章　寻找你的目标顾客　　　　向别人直销中的“别人”，指的是“顾客”、“有可能购买
直销产品的　　目标顾客”。
从广义上讲，顾客是指购买产品以及可能购买产品的机构和单　　个的人。
顾客在直销员和直销企业的生存与发展中占有极其重要的地位、作　　用。
　　在现代市场经济条件下，企业必须按照市场需求组织生产。
所谓“市场　　”，是指具有特定需要和欲望，而且愿意并能够通过交换来满足这种需要或　　欲望
的全部潜在顾客。
市场是卖主与买主的集合，企业只有适应并满足买方　　的需求，才能实现其经营目标、生存与发展
。
由此看来，没有顾客，也就没　　有市场，没有企业，也就没有推销员、直销员。
　　直销活动的最终目的是要将产品卖给顾客。
所以，顾客是直销员的“上　　帝”，是直销员赖以生存和发展的根本，是直销之本。
直销员的一切活动都　　应当以顾客为中心，一切举措都应有助于“把产品销售给顾客”。
　　然而，把产品卖给顾客是一个曲折、复杂的过程，不可能一蹴而就。
在　　这个过程中，最关键的是采取各种有效措施，千方百计地寻找我们的目标顾　　客。
　　　　　　案例3—1　　　　齐藤竹之助：重祝寻找小客户　　　　有的直销员错误地认为，小客
户不值得认真寻找和开发。
其实无论客户　　大小，对于直销员来讲，都非常重要，而小客户往往会给你带来大客户。
请　　看齐藤竹之助寻找小客户的事例吧!　　在齐藤竹之助最初外出推销的时候，就下定决心每年都
要拜访一下他的　　每一位客户。
因此，当齐藤竹之助向他家乡礴的一名地质系学生推销10000　　日元的生命保险时，他便与齐藤竹之
助签订了终身服务合同。
其实，无论客　　户多大，还是多小，都应一视同仁。
每一位客户都值得你去尽心地服务。
在　　保险这一行里，你必须遗样做。
这也正是保险公司代理不同于其他行业代理　　的特点之一。
但是，就销售产品这一点而言，各行业都一样。
　　这名地质系学生毕业之后，进入了地质行业工作，齐藤竹之助又向他售　　出了价值10000日元的
保险。
后来，他又转到别的地方工作，他到哪里都是　　一样的。
齐藤竹之助每年至少跟他联系一次，即使他不再从齐藤竹之助这里　　买保险，仍然是齐藤竹助毕生
的一位客户。
只要他还可能购买保险，齐藤竹　　之助就必须不辞辛劳地为他提供服务。
　　有一次，他参加一个鸡尾洒会。
有一位客人突然痉挛起来了，而这个小　　伙子，由于学过一点护理常识，因而自告奋勇，救了这位
客人一命。
而这位　　客人恰恰是一位千万富翁，于是便请这位小伙子到他公司工作。
　　几年之后，这位千万富翁准备贷一大笔钱用于房地产投资。
他问这位小　　伙子：“你认识一些与大保险公司有关系的人吗?我想贷点钱。
”　　这位小伙子一下子就想起了齐藤竹之助，便打电话问他：“齐藤君，我　　知道你的保险生意
很大，能否帮我老板一下。
”　　“有什么麻烦吗?”齐藤竹之助问。
　　“他想贷2000万日元的款用于房地产投资，你能帮他吗?”　　“可以。
”　　“顺便说一下，齐藤君，”他补充说：“我的老板不希望任何本地人知　　道这一行动，这也
正是他中意你的原因，记住，保守秘密。
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”　　“我懂，这是我工作的一贯原则。
”齐藤竹之助解释说。
　　在他们挂断电话之后，齐藤竹之助跟一些保险公司打了几个电话，安排　　其中一位与这位商人
进行一次会面，不久，这人便邀请齐藤竹之助去他的一　　艘游艇参观那天下午，齐藤竹之助向他卖
出了价值2000万日元的保险。
至此　　，这是齐藤竹之助曾经做过的最大一笔生意。
　　这个案例表明，在客户开发过程中，一定要重视寻找小客户，向他们提　　供与大客户平等的服
务，一视同仁。
　　为什么必须重视这一原则?有三个原因：　　一是每位客户，无论是大是小，都是我们的上帝，应
享受服务。
　　二是小客户有朝一日也会成功，因而会成为潜在的大客户。
　　三是小客户会向你介绍一些有钱人，从而带来大客户。
　　事实告诉我们，有一些小事情不经过几年或几十年是不会看出它的价值　　的，小客户就是如此
。
无论客户大小，都应一视同仁，他们所带来的价值虽　　不一样，但积少成多，按付出与回报的比率
都是一样的。
而小客户往往是直　　销工作的长线，他会在你意想不到的时候给你突然的惊喜。
　　P65-67
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编辑推荐

　　要想改变世界，必先改变自己。
　　直销的历史可以追溯到物品交换年代，自人类迈入群居生活起就已经诞生了。
那时的人类为了生活方便，就用以物换物的方式来获取自已所缺的物品，这就是最原始的直销。
　　据资料记载，早在1929年的中国，王星记扇庄的第二代当家人王子清就曾用一种类似直销的方式
招揽生意：无论什么人，只要给王星记扇庄介绍业务，均可得到成交额中5%-10%的佣金。
这些介绍者无意中就成了早期的直销员。
　　直销是一种古老而先进的营销模式。
　　直销技能与素质培训系列丛书的宗旨，是响应直销立法、依法直销、依法严禁非法传销的客观要
求，满足广大直销企业与直销人员、直销技能与素质培训的迫切需要，从根本上确保直销业的健康深
入发展。
　　本套系列丛书，以直销技能与素质培训为主题，涉及直销理论与实践的各个主要层面，有针对性
地、深入浅出地阐述了直销的本质、直销的技巧、直销的素质、直销的团队、直销的案例。
同时还涉及市场营销业、企业经营管理、企业员工教育培训等和直销业密切相关的行业和领域。
　　本套丛书的突出特色是着眼于直销业的现状与发展，采用讲知识、明是非、教方法、析案例的总
体布局，力求专业、系统、前沿与实效紧密结合，给人以耳目一新、读后可用、用后有效之感。
　　本套丛书可用于直销企业、市场营销业以及大专院校、高职高专教学与培训，也可作为企业销售
员工培训的首选教材。
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