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前言

　　公司的发动机是什么？
如果用这个问题做一个调查，答案可能有很多种，比如说“资本”、“技术”、“优秀的领导人”等
等。
对于这个问题，罗伊-A杨认为，对于任何一家公司而言，营销就是公司的发动机，只有营销才能够带
动整个公司前进。
现代管理学之父彼得’德鲁克在50年前就指出：“任何商业公司都有两种功能，也只有这两种功能，
即创新和营销。
”因此，任何公司都不例外。
　　既然是营销就要讲究技巧与方法。
技巧不是让您耍心眼，而是走捷径。
讲求技巧也是一种管理方式和方法。
事实上，要想在很短的时间内使客户产生购买的欲望并最终成交，使用同一方法和技巧几乎是不奏效
的。
因此，如果不注意总结积累各种技巧与方法，很多客户都会离你而去！
只要你掌握了有效的营销技巧，并且深深地爱上它，相信你在很短的时间内就会成为一个营销高手。
　　有人抱怨自己天生不是做营销的料！
！
其实世界上根本没有天生的营销高手，他们都是在营销实战中总结营销技巧和方法，从而达到成功的
。
　　美国汽车推销大王乔·吉拉德说过：“技巧来源于特定的营销场景，业绩来自于您的销售过程。
见什么人说什么话，这是一个成功的营销人员控制业绩的必备武器。
”基于此，我们策划编辑了这套《一分钟情景营销技巧》系列丛书，包括“一分钟直复营销技巧”、
“一分钟整合营销技巧”、“一分钟会议营销技巧”、“一分钟虚拟营销技巧”、。
一分钟服务营销技巧”。
　　这套书从市场经济发展的大势和中国营销发展的现状出发，对如何进行直复营销、如何进行整合
营销、如何进行会议营销、如何进行虚拟营销、如何进行服务营销等5个方面进行了全面的分析，提
炼出了直击要害的营销难题。
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内容概要

　　《一分钟情景营销技巧》丛书旨在为营销人员在营销情景中碰到的各种问题提供解决方案和操作
技巧，帮助营销人员在繁忙的工作中，轻松掌握营销技巧，迅速创造辉煌业绩，快速参透营销秘诀，
大力提升营销效率。
全文摒弃了枯燥晦涩的理论，语言简练人性化，重点介绍如何做、怎么做。
配有情景案例和实战练习，着重于具体情景下不同技巧的灵活运用。
每本书均按设定情景提出问题、分析问题、解决问题的思路一气呵成，思路清晰，行文流畅，让您快
速掌握营销秘诀。
如果您很忙，不妨每天花上“一分钟”去学习营销技巧和营销方法，也许您也能成为“世界上最伟大
的营销员”。
因为心思巧一点，多想一点点，往往可以事半功倍，业绩倍增。
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章节摘录

　　第一章　客户管理　　情景问题5：如何与大客户保持持久关系　　2004年8月，某沿海城市遭遇
一场50年未遇的台风。
一个大客户的仓库正好位于海堤内40米处，由于位置特殊，保险公司拒绝接受投保。
在台风紧急警报发布后，该经销商还存有侥幸心理，以为台风未必在当地登陆，客户经理过去曾经一
再对其告诫必须改变仓库位置并参加保险，但该经销商一直未有动作。
而这次情况非同小可，客户经理特地赶往该城市，再次规劝他马上把货物转移到安全的地方，他终于
听了劝告。
随后发生的台风和伴随的海啸在当地历史上是少有的，在同一仓库放货的另一客户遭受了灭顶之灾，
价值100多万的水泥竟全部冲入了大海，顷刻倾家荡产。
事后，这个经销商非常后怕，同时也对客户经理非常感激，庆幸接受厂家的意见，虽然当时花了1万
多的仓储和搬运费，但保住了价值60多万的货物。
后来他对客户经理说：“其实厂家完全可以不予关心，因为这完全是经销商买断的货．无论损失多少
都与厂家无关，但你们把我真正当成家里人来看待了，今后我还有什么理由不好好与厂家合作呢。
”　　大客户销售是渠道管理中的经典课题，如何维持和发展与大客户的关系呢?简单地说，厂家大客
户经理只须做好一件事：花80％的时间和精力去研究如何满足20％大客户的需求，这种满足客户需求
的方法应该是独一无二的，应该是难以被对手模仿和超越的。
以上正是一个对手难于模仿的案例。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　做好服务营销，建立完善的客户服务体系，既是巩固现有市场的必需，又是企业可持续发展战略
的需要。
　　——美国“现代管理学之父”彼得·德鲁克　　顾客满意必将成为21世纪企业永恒的话题，也是
企业领导者对企业能够长远发展、永续经营的永恒话题。
服务营销至关重要。
　　——美国营销学学者　麦止锡教授　　未来属于首先懂得这一新观念的企业家：今天我们出售的
不仅仅是产品，而是伴随着产品的服务的总和，即做好服务营销。
　　——法国学者　菲利普·希洛克　　真正的销售始于售后，服务营销更加重要。
　　——微软创始人　比尔·盖茨　　如果你能够做好服务营销，照看好你的客户，那么生意就会看
好自己。
　　　——麦当劳创始人　雷·克罗克
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