亚伯拉罕行销资讯（http://shop37054858.taobao.com）

杰•亚伯拉罕是谁 ?
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杰•亚伯拉罕是当今世界上最成功有效的商业战略家。

杰•亚伯拉罕用他的新策略和方法为企业创造了超过70亿美金的额外纯利润，相当于560亿人民币以上的纯利润。

财富福布斯排行榜评选全美国最伟大的五位商业决策教练之一。

杰•亚伯拉罕有来自全世界12000个以上成功帮助企业，超过450个行业赚大钱的例子！世界最顶尖的企业都是杰•亚伯拉罕的客户！如：微软、IBM ，花旗银行、联邦快递等等。

美国最具影响力的媒体如：“成功杂志”、“美国画报”、“企业家杂志”、“华盛顿邮报”、“芝加哥论坛报”、“纽约时报”及“洛杉矶时报”，均以大幅专文介绍杰•亚伯拉罕神奇的行销故事及成功案例。

《投资者商业日报》曾在头版和“领导 & 成功”版专稿介绍杰•亚伯拉罕，说“杰•亚伯拉罕知道如何通过最小的努力获得最大的成果”。

杰•亚伯拉罕给美国最出名的24家投资金融时报的策略建议带来一亿美元的毛利润。 

他为美林证券、John Neveen 公司、《华尔街日报》、花旗银行、《福布斯》杂志创造近600万个商业机会。

杰•亚伯拉罕用他的行销策略，创下15个月把一个公司营业额从30万美金提升到5亿美金的纪录。

杰•亚伯拉罕个人咨询收入超过一亿美金，是从事咨询行业的翘楚。其著作《秘密行销》在美国售价1000美元一本。

很多世界上最有名的演讲家、导师和顾问都一再的回到杰•亚伯拉罕的课堂里学习，并成为杰的客户。

参加杰•亚伯拉罕的训练和咨询的客户中：

◎有7%的公司运用杰•亚伯拉罕的策略，使公司获利倍增100倍

◎有66%的公司运用杰•亚伯拉罕的策略，使公司获利倍增12倍以上

◎有84%的公司运用杰•亚伯拉罕的策略，使公司获利3倍以上

杰被公认为是商业绩效提升领域以及最大化利用和增值商业资产方面独一无二的唯一权威。 

亿万美元行销周末课程的创始人

世界第一行销之神 Jay Abraham
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我要为你做的事情非常简单—就是帮你赚钱，给你提供最可行的策略，让你的生意成长超越你的预期，甚至超越你所能想像的。我会指导你去认识那些隐藏在你身边但你没有看到的商业关系资源，并从中取得立刻的巨大收入和成功。

我给予你的这些策略是经过验证有效的，并且我会告诉你详细的案例怎么样去最大化这些策略原则。以让他们转化成你更大的金钱、名誉、权力和成功。当你按这些策略去行事，你的人生就已经永远的改变了…

25年来我一直在用新的商业想法教一些私营业主如何创造财富。不是自我吹嘘，我确实可以毫不惭愧地说我做得非常好。我的生意就是帮人壮大他们的业务和市场。算起来，我已经帮助了12000多个像你一样的人，使他们的收入成倍的增长，利润不断增多，业务和市场做得令人瞠目结舌，我还帮助他们发掘未来无限的发展潜力。现在，我准备为你的商业或者新的生意来做这些。

那么，这个胆大无畏、作出如此断言的“我”又是谁呢？我叫杰•亚伯拉罕。你也许已经从我那些更有传奇特色的商业成功史中听说我的名字。我是一个市场营销专家，商业拓展大师和财富创造专家。我有12000多个成功的故事，在我的名下，我已经帮别人累计创造出超过70亿美金的额外纯利润。

《成功》杂志的出版商说，我也许是他知道和采访过的人中最多策略、帮助人数最多、而且使帮助对象赚钱最多的一位人士。

他们称我是当今世界上，最伟大的营销天才。《福布斯》排行榜，在一篇长达两页的关于决策性商业指导者的文章中，只将五个人称为“不同凡响的人物”，而我就是其中一个；并说我的厉害之处就是把运营不善的公司奇迹般地变成盈利者。《今日美国》 发表了两篇文章，其中一篇就是关于我的，他们称是我让商业运行和壮大。《投资者商务日报》说我知道如何用最小的付出换得最大的回报。

虽然我的报道可能让人印象深刻，现在对我而言重要的是怎样做才能为你取得更多收入和业务。

从今天开始的几个月，你的生意可以仍然象现在这样，或者也可以销售额和利润不断扩大并成为行业中的领导者。

参加我周末课程的人们可以从我这里真正学到如何创造生意的成长。如果你已经准备好迎接爆炸式的利润成长，那么2007年8月31日到9月2日中国深圳就是你该去的地方，而我就是那个你要找的人。

亚伯拉罕行销思考问句

1． 你理想的潜在客户是谁？请详细描述你的3A级大客户？他们具有哪些条件？

2． 你理想的潜在客户想要的利益是什么？

3． 你竞争对手所提供的利益与结果是什么？你比他强及弱的地方？

4． 你能提供的利益与结果是什么？你比竞争对手强及弱的地方为何？

5． 理想的潜在客户未能解决的问题是什么？你如何帮助他们去解决此问题？

6． 谁是我可以与之合作，而他们已与销售对象有良好的关系，而我可和他们一起销售相关，但不竞争的产品或服务？（找到并要求他们将你的产品推荐给他们的顾客）

7． 我如何将某人（即使是竞争对手）的产品也放进我的生意中，而且还比我自己的产品赚更多的钱？

8． 我是否曾测试过各种销售活动中的效果，以确定它们哪个最佳？

9． 典型客户的终生价值如何（例如他或她和我的公司做一辈子生意，能替我带来多少收益？

10． 我的独特的卖点（usP）是什么（为什么我的客户要向我买东西，我的产品与服务和其他的竞争对手相比，有什么独特之处？在我的生意中，不同的产品与各部门是否有一个以上的独特卖点）？

11． 在我的销售业务中，我的独特卖点是否始终一致？如果是，又该如何保持？如果不是，原因是什么？

12． 谁是我最大的竞争对手？他们提供的东西中，有什么是我所没有的？

13． 针对他们的态势，我采取了哪些手段来减弱对方的优势？此手段有用吗？

14． 我竞争对手的最大弱点是什么？我如何针对此弱点加以改进？

15． 我的客户真正想要的是什么？

16． 客户只向我采购，还是也向我的竞争对手采购？我采取什么步骤能成为他们 的主要供货商？

17． 开发一名新客户的代价有多大（如果我花了1000美元在广告上，而我得到两名新客户，那我的成本将是每名客户500美元）？

18． 在首次交易后，有没有系统而正式的方式，让我和客户进行沟通，并进行下一笔交易？

19． 我是否主动地要求人家推销我的产品？

20． 我是否曾经主动尝试着与我以前的客户及尚待开发的潜在客户主动联络过？

21． 我是否一直和客户们保持联络，告诉他们我的公司如何帮助他们？

22． 我是否在客户第一次和我们做生意时就赚钱？或是应该在他回头做生意时再来赚钱？

23． 我给客户何种保证或担保，而此种保证如何和竞争对手或其他企业所提供的担保相比？

24． 我如何得知所有客户及潜在客户的名字，地址及电话号码？我是否在营销计划中使用这些资料？

25． 目前产品的定价需要如何调整？我是否测试过？

26． 你准备增加哪些新的产品销售通路？

27． 你还可以销售哪些新的产品给你现有的顾客群？

28． 顾客为什么一定要购买你所推广的商品？

29． 你一定要有一套顾客转介绍的系统，你的转介绍系统是什么？

30． 你是否可以提升或降低产品的价格来增加利润？

31． 你还可以引进哪些新产品来销售？

32． 你可以多做哪些事来增加顾客对你的信赖感？

33． 你的顾客认为竞争对手哪里比你好？

34． 我如何来提升服务顾客的人数？

35． 我如何来增加顾客每一次的消费金额？

36． 你可以做哪些事情来提升顾客的消费频率？

37． 列出顾客对你的产品最常提出的五个抗拒点，并想出说服之道。

38． 我的主要营销手段是什么？如何改进？

39． 请为你的产品/服务/公司 出12条标题，说明你的产品，服务或公司为你的客户带来/提供的最大盈利，利益或结果。尽力从各个不同的角度撰写。

40． 请写出五种你的产品/服务可为你的客户增加具体可量化的优势或价值的方式。

41． 请写出你所具有（或可以创造）的十大有形或无形的竞争性优势。

42． 请列出你的产品/服务/公司所具有可以解决问题的具体，直接和间接的竞争优势，以及其对客户所带来的主要独特魅力或优势。（例如：如果你是一位房地产经纪人你可能会发现所有竞争对手均向来主提供售后服务，但是只有少数代理商在陈述中说明此环节。）

43． 请用5个比喻（明喻或暗喻）分析或说明你的产品或服务对你的客户生活的影响。

44． 电梯促销：如果在你乘坐电梯到十楼，途中同电梯乘客询问你业务问题，在这30秒内你将如何作答呢？请给出你电梯促销的要点。

45． 我可以几种不同的方式与我的客户保持有效持续沟通，以及每次沟通关注的焦点又是什么？列举说明。将此列入你的行销日程表中。

46． 请列出潜在客户/客户希望从你的产品，服务或公司中获得，实现和体验的五大乐趣。

47． 请写出至少五项可以激发你的客户购买更多产品的痛点。（注意是购买更多而不是更快购买）

48． 我的竞争对手如何使其与众不同？

49． 竞争对手通常如何销售和拓展市场？

50． 还有哪些替代选择（产品/服务）可以提供与我的产品/服务相同的需求？

51． 使我的业务从竞争对手中脱颖而出的最佳方法是什么？

52． 哪种优惠政策最能吸引我的市场受众，为什么？

53． 最能吸引潜在客户/为其带来最多优势的附加增值服务是什么，为什么？

54． 我如何能够最好地占领全新的购买者市场？

55． 我如何以正当方式赢得我竞争对手的现有购买者？

56． 我如何增加现有和以前的购买者的消费/再购买能力？

57． 我还可以进入哪些特殊市场？

58． 如何重新定位，重新包装，重订目标或重新设计才能够充分改进我的产品，服务，推销人员，形象和吸引力？

59． 如何做出客户无法拒绝的特惠？并在广告，销售信，网站中使用这些计划。

60． 如何通过升级销售，交叉销售，持续销售，扩大交易利润？
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名人推荐信：

蓁妮·泰女士

THE HOUR GLASS

常务董事

作为已通过ISO9002认证的全球第一大钟表零售商The Hour Glass集团的常务董事，我曾经与许多有创新能力和位高权重的商人和企业家合作并向他们学习。

The Hour Glass很成功。对于我来说，公司不是关于财务利润、预测、工作重点或市场重点，而是关于在组织中培养成功的人。我相信，如果我们可以忘记正规教育给予我们的受限的思维，而把重点放在与别人建立关系上，我们所有人都可以更成功、更开心。一个组织的成败在于组织中的人。

许多人认为业务的成功取决于是否有最好的产品、最创新的想法和最好的营销策略。对于我来说，业务是关于客户，而当今的客户比以前受更好的教育，更富有经验。他们可以使用信息和技术，可以选择产品，他们需要优质服务，希望觉得你真诚地关注他们，还希望物有所值。

想改变组织的人是最接近客户和理解客户所需的人。

对你说了这么多，我想向你介绍一位我非常尊敬和钦佩的人。他的名字是杰·亚伯拉罕。杰相信将客户的福利视为比你自己的利益更重要是非常正确的 － 无论以何种方式去做，都要不仅满足他们的需求，而且超越他们的期望并建立终生客户关系。

杰说大多数公司没有自己与众不同的优势。他们没有向潜在客户说明惠顾他们的任何明确的原因，没有问潜在客户需要什么，不仅在产品和服务方面，而且在他们对价值和利益理解的需要方面。

杰在全球范围内与不同规模的公司的所有者和企业家合作，帮助他们：

· 获得更多自由和控制整个公司

· 更有效地与客户沟通

· 个人赚更多钱

· 增加利润

· 有更大的竞争优势

· 发现隐藏的资产和没注意到的机会

· 使营销开支带来更大回报

杰通过在22年里与数百家各行各业的公司合作，发展和完善了这个课程。杰强调，100家公司中有99家蕴藏着大多数人看不见的1万到1000万美元的利润。

你也许会问“这些钱在哪里？我们可以在自己公司的什么地方找到？它真的存在吗？”

杰说，这与有趣的杠杆作用有关，在千美元公司中，不到百分之一的所有者、首席执行官或会计师可以识别到。杠杆作用是一种无形资产，即公司拥有的广告、营销、销售、商誉、客户关系、分销中心和专门技术，以及他们无限地、更有效地和有成果地充分利用它们的方式。

如果你想知道如何将杰的理念应用于亚洲，我想告诉你，我们公司有10位同事（包括我的一位高级主管）在1995年1月飞去洛杉矶参加他的课程。他对我们有很大帮助。如果你有任何疑问，你可以通过所附资料中列出的电话号码，与他们联系，私下问他们是否认为该课程将使你盈利。经常有欧洲和亚洲的客户飞去美国见杰，并与他合作。杰去过澳大利亚五次，他与大、中、小型公司合作，而且这些课程都满额。

请参看所附资料。它将告诉你可以期望什么结果，并详述杰的客户的实际个案研究 － 包含与杰合作过的一些商人的信函。这个机会可你使你的公司呈指数式成长，而无需担风险或义务，我催促你立即预订名额并接收预览资料。

期待在活动中见到你！我将自始至终与你一起学习，并发现我自己的业务中的机会和隐藏的资产！

真诚的

蓁妮·泰女士

常务董事

The Hour Glass
 麦克尔·巴斯
联邦快递公司

共同创办人
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—— 作为联邦快递公司的创办人之一，我对这20年的业务成功有何体会？

我钦佩谁？从哪里寻求协助，以使你的公司在当今的激烈竞争中成长？

亲爱的朋友：

我是联邦快递公司的创办人和主管之一。联邦快递公司可能是美国商业史上最成功的创业公司。

在早期，我们筹集了8.85亿美元的资金，在十年里，从零美元发展为十亿美元，市场份额也从第279位上升到第1位。此外，我们被选为十年十大管理最完善公司之一。

我这封信是写给希望现有的公司更成功、成长更快、利润能力更强或者有更大竞争优势的人。这封信也是为正在思考如何变得更有影响力和有更强创新能力的人而写。

最后，这封信旨在向任何愿意聆听的人展示，如何通过突飞猛进地超越竞争对手，以指数式地扩大行动和想法的机会。

通过讲述我的个人故事，我也许可以向你介绍一位独特的人以及他的独特理念和专门设计的业务策略，他帮助我指数式地发展自己最近的商业投资。他解释了我过去做过或试过的许多事情不能获得期望结果的原因。

我猜想他同样可以帮你更接近你对自己公司的成功愿景。我肯定你将发现我的故事值得一听……

这个故事始于1972年，止于现在，1994年！

当我们创办联邦快递公司时，我担任销售与客户服务高级副总裁。

当时，客户服务包括购买卡车、雇用驾驶员、设置“收货”和交货路线和地区、寻找设施和管理所有的现场活动。相信我 － 作为自己企业的领导人，我与每日面对的挑战和问题都有关。在开业后9个月内，我们的业务员从7位业务员扩充为300多个不同学科的人。

恐怕你会想，我的情况比你所走的路容易、更好、不同或更令人兴奋，再想一下吧！

在那些日子里，我们非常努力，可能和你们一样。我们为方向、好主意、好员工、客户和资金而奔忙。

惟一不变的是我们不断努力地发现客户的需求（竞争对手没有提供的东西）并更好地提供给他们！坦白地说，我认为，当今大多数公司不理解这一意识对于在市场或行业中占优势有多重要。

如果你从来没有经历过快速成功和成长，你是无法想象它所带来的刺激和挑战的。

我擅长一对一销售，可能是因为我对自己协同创办的公司充满激情。但如果是推销、定位、影响或劝说整个市场了解和领悟我们的优势，这需要完全不同的技能和能力。顺便说说，我开始认识到营销是教导你的客户与增加他们对你的产品或服务的需求的组合。很少公司可以认识到这个关键事实。

起初，其他股东想我担任联邦快递公司的高级营销主管。坦白说，我在联邦快递公司的早期做得最好的事情是拒绝了该职位。

我想，我可以诚实地说，如果没有营销天才（这也是使你的公司不断成功和成长的必不可少的要点！）的帮助，联邦快递公司不会成功。

营销天才1号

关键营销工作归功于我一生中遇到过的两位营销天才中的一位 —— 文斯·费根。在我们创办联邦快递公司大约10年后，文斯去世了。

在这十年中，我有幸能够与文斯合作。例如，在早期，文斯明白到，客户购买运输服务套餐的核心购买动机是“使老板不再唠叨”或者较不重要的“使我成为老板眼中的英雄”。

我们的竞争对手都不理解这个强有力的微妙之处。我不肯定有许多创办人完全理解这个事实。但是，文斯·费根却领会它的潜力。

联邦快递公司的主要客户不是主管人员，甚至不是受益于快速、可靠的递送服务的人。他们通常是运输经理、职员和秘书，是为受益者提供购买服务的人。因此，他们的需要和我们的附加值不是其他人所认为的“及时递送”，而是信息的可信性和随手可得性。

首先，这一认识产生了“绝对、肯定地一下子送到”。在广告上经常看到这句话，它让购买者知道，如果他们使用联邦快递公司，他们的决定是正确的。他们没有弄错，他们在使用最好的服务。

文斯直觉地理解为联邦快递公司在今天和未来（自成立之日起20年里以及他去世后的11年里）的服务递送系统指引方向的营销。

现在，我将讨论该要点对你和你的公司的影响……

在联邦快递公司成立十年后，我离开了公司。我被创办时的兴奋情绪宠坏了。有机会参与创造传予后世的遗产，并担任重要角色。联邦快递公司当时已值10亿美元，只需管理，不需要革新了。因此，大多数原创办人离开了。我是最后一个离开的，但这是我离开的适当时机。

在接下来的三年里，我碰了一鼻子灰。追名逐利？也许是。我协同创办了四家公司。其中三家失败了!!不仅是我，其他创办人在离开联邦快递公司后也亏了很多钱。我猜想，我们都自以为是不可战胜的人。举例来说，我不理解小公司，但我学得非常快。

我在准备创办第四家公司之前，学习了很多东西。我已经深知营销的重要性以及小公司和大公司之间的区别，即有无限的支票簿和用每项行动来证明自己的存在价值。

营销天才2号

可惜，我在三年后（和认识杰·亚伯拉罕后）才运用该认识。换句话说，我在理论上认识到应该怎样做，但杰·亚伯拉罕告诉了我运用的具体行动和策略。

杰·亚伯拉罕是谁？他是我从事第二份职业时遇到的最有天赋的人之一。杰是非常成功的企业顾问。他也是商人、营销领袖、销售专家、高明主意产生者、精明的战略家和创新者以及为客户创造竞争优势的绝对的大师。

或许你已经在USA TODAY（今日美国）、Success Magazine（成功杂志）、Entrepreneur（企业家）、《纽约时报》、《洛杉矶时报》或《华盛顿邮报》等出版物读到过关于他的文章。他相当大胆创新，因为他通常向寻求建议的客户收取令人难以置信的每小时3,000美元的费用。

也许更令人惊异的仍然是他帮忙策划的数千个不同的企业成功故事。托尼·罗宾斯、汤姆·霍普金斯和威廉·爱德华兹·戴明培训机构都使用过他的服务。他的客户还包括100个不同行业中占优势的企业。

我以前听说过杰，但坦白地说，直到我重新评估确保第四次创办尝试取得巨大成功所需的关键成功因素时，我才开始真正重视他或营销。

这第四家公司即是我目前的顾问公司。我们重拳出击，一切看起来都很好。业务接二连三，我在一年内赚了七位数字。但有一个问题，即我们的业务都源自两位客户。我们忙于为这两位客户提供服务，而没有明智地、战略性地或有成果地花任何时间做营销！

这两位客户先后完全出乎意外地退出，你猜对了，我们突然没有了业务，没有了前途。对于我来说又是一个教训。

这就是我选择杰·亚伯拉罕的原因。

记得我说过我的一生中认识两位营销天才，一位是文斯·费根，另一位就是杰。

我想，我会将营销天才定义为能够看透，然后采取行动和运用特定和必要的战术将纯粹的“潜能”转化为赚钱的实际结果的人！

我用一只手就可以数完我认识的我认为是天才的人：文斯、杰、佛瑞德·史密斯（联邦快递公司的首席执行官）和亚特·巴斯（联邦快递公司的总裁，任职五年）。

因此，你可以完全理解这封信的重大意义，你应该知道我作为联邦快递公司高级副总裁的能力，我有机会接触数百位非常成功、非常富有和备受尊敬的企业领导人、企业家和风险资本家。但我认为，只有上述四个人才是真正的天才。

行行出状元。这些人无疑地是一个群的领导。如果你有幸与他们交流，你的视野将会扩大，你的洞察力将会提高，你的个人潜能将会呈指数式增长。

现在让我回到我与杰的相遇。

我雇用了一位营销顾问来帮我制定营销计划。那当然好。然而，在与他合作一段时间后，他觉得（值得赞扬）我们需要一位可以提供更大胆、更创新的方法的人，他建议我参加杰举办的一个新手训练营。

他告诉我关于杰的能力，他说杰举办的研讨会通常有200个名额，每位参加者须支付2万美元的报名费，而且还有数百人的等候名单。我想，任何一位可以在一场研讨会中赚400万美元的人都值得一听。

后来，我听到一些更令人惊异的东西。杰在参加者出席他的课程之前获得全部价值之后才向他们收取费用。就好像他准备了一些难以置信的数百人在参加之前就可用来赚取巨额利润的信息。

我知道有一家计算机公司在使用杰的高级资料中的一个理念赚了64.3万美元；甲骨文公司的一位经理在她参加杰的课程之前三个月内为她的分部多赚了40万美元；有一家生产公司赚了8.5万美元；有一家影碟店在使用杰的高级资料中的一个技巧后，周末赚取的租金增加到原来的三倍。我可以列举几页纸的例子，但我想你已经明白。

我花了2.5万美元参加杰的研讨会

杰停止举办每次都满额的2万美元课程，开始举办较小型的、与参加者更接近的2.5万美元研讨会。我必须为自己体验一下。

此时，2万美元对于我的小型、无客户、资金不足的第四家公司来说不是小数目。我的业务经理完全反对作这项开支。

但我知道杰会免费供客户无义务地预先使用磁带和书面资料，因此我要了一套磁带和资料。

我专心地听磁带，并决定试用他的一个理念。长话短说，在磁带中，杰教我如何使用风险逆转来促使任何合资格的潜在客户试用你的产品或服务。以前，没有顾问胆敢保证他们的结果，但杰这么有说服力，因此我决定去做。

在我下一个向几个企业领导人进行的销售演示过程中，我只是说，如果我不能制定出一个直接和持续增加客户和业务量的方案，你不用付钱给我（包括费用）。

这个手法在一次演示中产生了四位新客户，三位是我的，一位是杰·亚伯拉罕的。

我很高兴花钱买了那些磁带和资料，它只占了我用杰的先进思想赚到的利润的一小部分，于是，我去了洛杉矶参加他的三天研讨会。我的期望是有两到三个好策略，但我的收获超过了期望。

我学会了超成功者和失败者的惟一区别是心态！

杰将更有效、更确实和更能赚钱的技巧和策略传授给客户，他们可能三世都用不完，但他所教的心态是真正的财富。

他所教的东西全都是关于最佳成功策略，它将最大化销售结果、利益、商誉、生产能力、盈利能力以及一家公司采取的每项行动、花费的每分钱、每次联系、投资的每小时、每次演示和每次展示自己的机会的剩余价值。

他教你如何充分利用思想和行动，如何在成长、业绩和盈利能力方面取得巨大突破。

他教你如何比每个竞争对手卖得多、更会推销、有更大的优势、有更佳的

策略、有更好的谈判技巧、提供更优质的服务和更好地推销或做广告。

他教你如何再次享受商业游戏，或者对于许多人来说，如何在一生中第一次享受它。

他给予你竞争优势；他削减你的成本，同时增加你的财务结果；他教你如何在你公司做的每一件事中只为结果付钱，而不是为潜在的结果付钱。他教的东西也可以写几页纸。

杰·亚伯拉罕只有一个目标 —— 使他的客户成功。只要你成功，他不在意你是否喜欢他。对于他来说，成功是以钱而不是以潜在结果来衡量的。

杰认识到，一个人成功的秘诀是心态。如果你想富有，就不要努力工作，而应该像富人那样思考。如果你想在营销中成功，请改变你的思考方式。人不会改变既有的思考方式，但杰会扩大你的心智，直到你准备好改变自己的心态。

我花2.5万美元来学习这个伟人的理念和秘诀，然后跟随他在澳大利亚呆了一个月，观察他如何教化其他企业家。你可以说我入了迷，但我又去了两次洛杉矶，以学习他的方法 —— 他是一个知识渊博的人。

我观察了他如何使各种规模的服务性公司、生产商、零售商、批发商和运输公司成长，他所教的原则对于任何愿意学习它们的人都非常有效。

但在文体上，他和你听过或学习过的任何其他人不同。他用例子来教学，通过真实的成功故事例子来展示他的要点。他让参加者和出席者自己上课，这个过程非常有力和有效，当你亲身体验它时，它简直可以打击你的头脑。

关于体验，直接在杰·亚伯拉罕指导下学习如何使你的公司成长是一个无与伦比的过程，去年他培训过的1000人开始把这个过程称为“亚伯拉罕体验”。

最后是关于这封信的要点。在了解到杰可以对任何公司产生深刻和有利的影响后，我说服他为企业主、企业家、专业人士和寻求独立者举办特价的特别设计的三天课程系列。

此课程教导和解释基本成功原则以及用行动证明这些原则，但价格很高，使你无法负担错失机会的成本。

请记住，杰卖完了五个有200人参加，总费用为81.5万美元的课程，还卖完了2万美元的课程，2.5万美元的策略会议的名额已满（包括我的一个名额）。

杰同意为合资格的真诚的企业主举办几场5,000美元、为期三天、分为四部分的培训会议。

你不仅可以在三天里和他交流，而且可以事先获得几百美元的资料，这些资料设计为让你在参加之前赚一些利润，就像我的情况那样。

你将与来自全国，乃至全世界的几十个不同行业的几百位成功驱动、具有相似意向的企业主交流。

他们的理念和观点可帮助你转变和提升心态，因此很值钱。之后，杰和他的一些同事将在随后的十二个月里，通过电话来巩固你的成功和业绩。

更好的是，除非你在课程第二天下午2:00之前获得超过5,000美元的累积价值，否则你可以离开，他将退回全额报名费给你。

此外，为了使其完全不可抵抗，杰将让你在回家并开始应用他教的理念后才支付报名费，你赚的利润将超过整个课程的费用。或者，如果你喜欢带一位同伴来，你只要事先支付报名费，你的同伴可以免费参加，而且仍然有全额退款特权，以保护你的投资。

为什么杰的2万美元和2.5万美元课程通常都会满额，他还同意这样做？这将很有趣和容易，新主意将源源不断地出现。众多的机会将自动出现在杰面前。大量的合作、客户、收购和许可交易将来找杰。他喜欢这样。

显然，我认为杰·亚伯拉罕是你应该学习的非常特殊的资产。

他是我所认识的惟一一位仍然在生的营销天才。他是我一生中遇到过和认识的四位天才之一。他教会我如何指数式地发展我自己的小公司。
有文字记载的例子中，有十几家公司通过使用杰的策略和方法，在六到十二个月内，从市场排名第7、8位跃升为第1位。

我为什么谈论营销和业务策略？因为营销是关于与你的客户建立关系和为其提供高附加值。你不能为客户提供附加值，或者他们看不到你的附加值，除非他们了解并理解你在为他们做什么，这就需要更好的营销。

安东尼·罗宾斯 —— 世界上最成功的最佳业绩教练和畅销书《唤醒心中的巨人》(Awaken The Giant Within)的作者在描写杰·亚伯拉罕时说的真好：

“……过去20年的一些最显赫的企业成功故事是由杰·亚伯拉罕策划或安排的……当一个人利用相同的人、同一家公司、相同的努力和相同的费用，通过改变策略和方法，多产生了十倍的利润，我在这封没有前例的信函上签名还会显得奇怪吗？……我个人建议为500多人举办这个周末培训课程，他获得了热情洋溢的评论……他帮助你形成立即增加收入的主意，而不管它来自你的餐桌，还是你的公司会议室……我可以向你保证，你的努力将会有巨大的回报。”

杰是我认识的惟一一位坚持“如果我不能使你赚钱，我不值得收费”的业务策略和营销专家。

经过近12个月的谈判和对于新加坡商业环境的研究，杰同意调整他的时间表，以举办为期3天的强化业务策略会议，并以12次每月电话会议跟进。此课程结合了他最好的美国和澳大利亚课程的内容，杰将向来自亚洲的数量有限的企业主和企业家揭示他已用于发展业务和将利润率从10%增加到30%的实际方法和策略。

诚邀你参加此课程。如果你不肯定你的公司能否受益，以证明你投入的金钱和时间是否值的，杰已同意你在“现场活动”第二天下午2点之前决定是否继续参加。

该12个月的企业最优化过程由以下三个成功关键部分组成：

· 巨大的音频/视频和印刷资料库。将提供超过100小时的录音带，超过10小时的视频和超过1000页的印刷资料，作为策划体验的一部分。

· 一个为期3天、互动、现场的策略、培训和建立交际网的课程，时间：1995年5月5-7日，地点：新加坡胡姬乡村俱乐部(Orchid Country Club)。

· 12次每月电话会议：回顾关键策略点，回答应用问题，并使你的企业成长走上轨道。

在3天的“现场活动”中，杰将引导你以完全合逻辑的方式分析你目前的业务策略，这将突出你要强调的关键领域。周末，你将听其他人讲述许多成功故事，并详细记录可以如何将他们的成功理念应用于你的公司。杰将适当地推断它们会有什么影响，因此，在3天课程结束时，你不仅会有新的策略，而且清楚了解哪些应用理念将有最直接和引人注目的结果，以便你首先把重点放在这些理念上。

请注意，此课程不是研讨会，也不是营销课程，而是一个为期12个月、逐步引导你重新制定业务策略，发现以前看不见的资产和机会，以及最大化你花在营销上的每分钱的课程。

一个人的一生中只有很少改变命运的经历。杰·亚伯拉罕将给予你一个这样的经历。

真诚的
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麦克尔·巴斯
附笔：

我写这封信的另一个原因是，当今大多数人的经营都没有足够的基础、准备或对自己的目的的理解，或者充分利用时间、能力或机会。我不是说他们缺乏专门的培训，但大多数都可能过度接受错误的培训，错误的营销、创新和成功心态的培训。

我遇到过的大多数人（包括以前的我）都无法领会它可以成为什么和它应该是什么样子的全面、长远的前景。他们不理解和重视不断成功的通用原则、基本最优化理念以及成为超级成功者绝对必需的持续利润和机会及结果。

我所认识的可以把这些东西传授给企业家和专业人士且仍然在生的人只有一位。

杰·亚伯拉罕可以引导你变得更富有，使你一生中对事业的投资有更大的回报。请看所附的促销资料并立即打电话预订名额吧。

安东尼·罗宾斯

                                


亲爱的、珍贵的朋友：

我以前从来没有写过这样的信，我肯定不会再写像这样的东西。不过，我希望亲自催促你立即把握一个为期三天、可以改变命运的机会（如果一切都合适，且你合资格的话）。

如果你符合特定的条件，我刚刚安排了让拥有、经营或控制一家公司（以及渴望拥有、经营或控制一家公司的人）的人从杰·亚伯拉罕那里获得个人指导、培训、策略和深邃的智慧，杰是你有机会认识、模仿和学习的全国一流的营销和可能最伟大的大师级业务策略家。

杰有无以伦比的将中小型企业转变为百万美元企业的成绩。更令人惊异的是，他许多最大的成功是在过去三次经济不景气时期中发生的。过去20年的一些最显赫的企业成功故事是由杰·亚伯拉罕策划或安排的。

杰除了是我所认识的最成功的企业顾问和成功营销专家之一外，他还是收费最高的一位。他按根据其建议和产生的成功策略来赚到的额外利润的一定百分比收费，通常是每位客户每小时3,000美元（我没有打错字）。因此，他和他的同事已经赚了数亿美元，增加的销售额和利润达到数十亿美元。

杰比我认识的任何其他企业顾问更了解赚钱、发展业务、提高利润、增加销售和使困难企业好转的独创性方法。他非常擅长这些，事实上，他的巨额财富来自他为客户做的非常成功的工作的利润分成。

我有相当多的客户拥有中小型企业或者是私人开业的专业人士。甚至更多是有兴趣收购、创办或投资于可以赚钱的公司的人。在美洲，我认识的惟一一位能够分享、传授和个人培训如何在当今不确定的环境中，在你目前拥有或希望拥有的任何公司中实现巨大或更大成功的人就是杰。

有人说我做的事是不可能的。我已经说服杰亲自专门为我的客户进行为期三天、每天12小时的超强度/超全面的“策划营销高级会议”，地点在洛杉矶。但这只是一部分令人惊喜的事。

只要你合资格，杰将绝对保证他的建议可产生肯定有利润的结果，否则你不用付一分钱。最后，直到你看到他的策略可以给你带来回报的明确证据时，他才会要求你付钱。

我知道钱对于你的公司来说非常珍贵，我说服杰只收取较低的费用，只相当于他今年年初为企业主举办的最后八场“满额”会议的价格的1/5，并允许你在培训完并在你自己的公司应用这些策略、技巧等之后才支付未付的报名费。这个想法是让你从杰帮你赚的利润中拿出一小部分来支付报名费。

他非常好。怎样好法？请仔细阅读我们的总裁艾伦·哈恩的长篇累牍的附信，以了解杰用来使其他人赚取数百万美元的九个成功策略。

然后，回顾同样长篇累牍、同样令人着魔的描述三天课程的促销小册子，以了解杰如何和为什么愿意给我和我的客户如此大的帮助。

对于我来说，把我的名借给任何人是罕见的。对于我来说，这是一种冒险，这不只是邀请，而且是催促、恳求和公然地引诱任何合资格的人来听、学习和掌握这位天才的企业建议和秘诀。

杰为我的公司设计了两个使人获得信心、简单和（我大胆地说）非传统的营销策略。第一个使我们的业绩增加到原来的300%。相同的努力和费用产生了三倍的成果。杰设计的第二个策略（坦白说，我甚至认为它无效）比我们一直使用的老方法多产生近十倍的销售额和十倍的利润。

为什么一个人利用相同的人、同一家公司、相同的努力和相同的费用，通过改变策略和方法，多产生了十倍的利润？我在这封没有前例的信函上签名还会显得奇怪吗？

希望你、恳求你、请你读一遍艾伦·哈恩的附信和促销小册子。我可以向你保证，你的努力将有巨大的回报。

如果历史是任何指标，这个三天课程将迅速卖完。在杰举办的五次培训中，他以1.5万美元的价格卖完了近1,000个名额；曾经在三个星期内以2万美元的价格卖完一次培训的所有名额；当他将把价格升为2.5万美元，他在几个星期内卖完了近八次会议。由于有1/5的报名费是无风险、必定创造利润和有退款保证的（详情见所附的小册子），如果你完全合资格但不报名，我想你真是傻瓜。
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致以诚挚的问候

对杰●亚伯拉罕的分享见证 

　　
对于各种不同的公司获取利润的机会，杰有大量的记录。他了解如此多不同的行业-而且了解得如此透彻-以至于他能够提供给你有效的方法来最大化你的商业潜能。 

　　我一生中只见过两位行销方面的天才。一位是Vince Fagan，他提出这样的口号，‘完全绝对保证一夜之内送到地方-联邦快递’另外一位是杰·亚伯拉罕。他能交给你够三辈子用的更可行，更具体，更能带来利润的技巧和策略。但是对你意向方面的指导是他的天才所在。”

——Michael Basch，联邦快递的初创者

非凡，清楚，另人激赏，有数以万计的公司使用亚伯拉罕的原则，成功地经营他们的事业。他所分享的是基本的原则：这些原则要求我们用另类的思维建立竞争优势。 
                                                 ——  安东尼●罗宾斯

亚伯拉罕过去25年当中辅导超过一万家公司，辅导的行业的总别超过400种。亚伯拉罕本人做过165种行业，所以亚伯拉罕精通各个行业的行销模式。
                                                        ——  陈安之

　　
J杰是不可多得的人才---他不但是个“实践家”，还是一位优秀的老师。客户表示感谢和赞扬他的信络绎不绝。杰帮助过所有商业层次上的人。阅读下面名人们（他们的名字你可能认得）对杰的评价：

——  南丁格尔— 科南特集团主席的评价

其他成功故事
令人惊奇的是杰还在继续，参加过杰课程或购买供家庭学习课程的业主也自
由职业者还在创造着令人难忘的成功故事。我们希望你也能成为他们的一员，利
用杰的方法是自己的收入有突飞猛进的提高，利用这些技巧，杰在25年的时间
里指导过数千人---现在希望指导你。

******************************************************************
媒体对杰的评价

《洛杉矶商业报》
“谈到行销，杰·亚伯拉罕能一语中的。他是全国要价最高的顾问之一。” 
________________________________________
《成功杂志》
“...可能是当今在世的最伟大的行销专家... 一个能把你从行销生手变为行销能手的人！”
________________________________________
《今日美国》
“在一个非传统的咨询的世界里，他为客户制定行销战略，只用电话的方式交流...亚伯拉罕发了财.”
________________________________________
《企业家杂志》
“十五年前，杰教我如何将未被充分利用的无形资产一夜之间转变为现金。头一年，利用他的建议我赚了100,000美元，紧接着我的每一个行业都能年年如此。这就意味着杰教会我的一样东西就给我挣了150万美元。他是全国最优秀的市场理论家之一。”
                                            ——  Chase Revel, 创立者
________________________________________
《Comstock 季刊》
杰·亚伯拉罕是一位企业家的企业家。他曾进行过几次非常成功的行销运动。他和一组精英级客户共事；杰索要和得到的费用有些人可能会觉得贵。如果把他的记录作为他才能的价值的表现，那么他的客户就不会再有理由抱怨了。”
________________________________________
《财富杂志》 
杰·亚伯拉罕的特殊之处：他能把公司运作的菜鸟变为行销和销售方面的奇才。”
(March 6, 2000)
________________________________________
《投资者商业日报》
看到问题所在的能力。亚伯拉罕驾驭问题的能力就像乔治巴顿指挥坦克一样。
________________________________________
《纽约时报》
如果判断一种职业成长状况的尺度是其从业者所能收取的费用的话，行销这一行业已经成熟。杰·亚伯拉罕收取... ($5,000)每个小时有关行销的电话咨询.. (而且) 在帮助企业成长方面很有一套。
________________________________________
《橙色杂志》
聊天就意味着金钱。（杰）是一位行销顾问的领军人物… 三天的课程收取（多达）$25,000 的费用。杰·亚伯拉罕告诉你如何在商业世界里去的成功。
________________________________________
《公司杂志》
自从参加了（杰·亚伯拉罕）的直接回应研讨会， (Lillig) 以五美分一个名字的价格买来750个客户地址，并给他们每人发一张明信片。邮寄和名单总共花了多少钱？500美元... 投资的回报率远远超过60,000%（而且很容易翻番）
-- 描写杰·亚伯拉罕的研讨会毕业生Michael Lillig（来自华盛顿州的 Renton城） 
________________________________________
《洛杉矶商业报》
他是国内收费最高的顾问之一。客户涉及的范围从教育服务公司到电动剃须刀制造商。亚伯拉罕曾唯一种名为“冰热”的止痛剂工作18个月。他制定了一个全国范围内的邮购策略，结果带来1300万美元的销售额。这个产品成为公司被G.D. Searle并购得一个关键。
________________________________________
《全国OTC股票期刊》
“跟杰·亚伯拉罕聊天，行销顾问专家，你一定要带上录音机，上好油，高性能的录音机。还有磁带，要带很多磁带。因为你可能想记住亚伯拉罕说的每句话。”
________________________________________
《全国保险商》
“亚伯拉罕是依据结果收费的。如果他的方法能带来非常可观的利润，他就从中分成，如果没有，他分文不收。”
*******************************************************************
作家们对杰的评价

　　
杰·亚伯拉罕找出了那些限制大部分行业成功的行销方面的模式。大部分的行业似乎只懂得一种行销的方法—尽管有50甚至更多更有效，更能挣钱的方法摆在他们面前。认识到这一现象的人屈指可数，杰就是其中一位。杰懂得如何从不同的行业获取成功的概念，并给他的客户一个更有利的竞争优势。同时，他能为几乎每个公司挖掘出它们视而不见或坐等其失的意外利润，最少10000美元，最多100万美元。”
                           ——  Anthony Robbins, 多本畅销书的作者，
                       包括《个人力量》，《无限力量》，《释放内在的巨人》 

　　
“杰·亚伯拉罕是行销和赚钱方面的800磅级大猩猩。他出色的发现对我的工作影响很多。另外，他知道如何帮助别人在经营和岗位上挣钱。”
                          ——Jay Conrad Levinson, 《行销游击战》的作者

　　
“Jack Canfield 和我想为《心灵鸡汤》定位的时候，我们找到杰。他出了两个杀手级的主意。很明显那两个主意是起到作用了，因为利用他的方法，到目前为止我们已经售出1400本。”
                  ——  Mark Victor Hansen, 《心灵鸡汤》系列的作者之一

　　“杰真的是位行销天才。他通过帮助别的业主（大的小的都有）增加利润，并从中分得很大一部分而发了家。总计的话，我认为，他给自己的客户带来销售和利润方面的盈余要超过30亿美元，他的客户中有许多我认识和尊敬的商业人士和自由职业者。”
           —— Fran Tarkenton, 美国国家职业足球联盟名人堂里的四分卫，
                                  《失去的东西告诉你如何胜利》的作者 

　　
“我很少推荐产品和服务，除了为Stephen Covey, Tom Peters, Ken Blanchard 或Don Shula的书写推荐书，我根本不沾推销这一行。因此写这些东西对我来说是很反常很特别的。我跟杰通过两次简短的电话，他告诉我一个—没有任何附加条件—改变我职业的战略，保证在十年里每年都有$100,000的收入，或许$1 million，一个月内开始。而我所要做的是我更喜欢做的... 在如何型的生活方面出书。”
                 ——  Denis Waitley, 《胜利的哲学和思维的王朝》的作者 

　　
“杰·亚伯拉罕拥有年可能美国最精明的行销头脑。我学习，教并实践销售和行销25年多了，和数百家公司合作。我能很坦然地说，杰在增加销售，减少成本，增加利润方面创造性的动态的方法，是我见过最简单，最有效，最实用的方法。我知道为什么杰?亚伯拉罕无论做什么都能确保满意。他的建议能很快起到作用，带来数千美元的收入，有人要不接受，不去试一下看是否可行那简直就是傻瓜。我在自己跨国公司的方方面面都采用他的方法，效果惊人！”
                        ——  Brian Tracy, 《销售的哲学》，《成功的哲学》，
                                             《突破成功障碍》的作者 

　　
“杰·亚伯拉罕很科学。杰·亚伯拉罕是个艺术大师。更具体一点—我再强调也不为过--杰·亚伯拉罕是一个行销天才。他利用你现有的力量使金钱源源不断而来——而且很快就能实现，在这方面他比世界上任何人做的都好。大型杂志，大型经济商，上亿美元保险公司，共有基金，日用品公司，等等，他都能带来显著受益。杰·亚伯拉罕一小时内想出的赚钱的好主意比一位普通的行销人员一年里想出的还要多。在我看来，他是美国以及真个自由世界里最厉害的行销天才。从效果方面看，杰·亚伯拉罕的服务是极为便宜的，他能给他的客户赚钱！”
——  Robert Ringer, 《通过胁迫，为自己着想，和百万美元习惯获胜》的作者 

　　
“除了是一位成功的商业顾问和行销专家，杰懂得如何用更机灵的方式赚钱，壮大你的经营，增加你的利润，使公司走出困境—他比我认识的任何企业界的人士都强。”
               —— Scott deGarmo, 担任《成功杂志》14年的出版商和主编 

　　
“他是我的盈余增加了数百万美元。他使我的广告和行销得到彻底革新。”
——  Robert Allen, 《创造财富，使收入增倍》的作者 

　　
“说到行销，杰·亚伯拉罕是个大师。如果你想赢得更多的顾客，让他们买更多东西，并让他们再来买你的东西，你就不能错过这本书。”
                     —— Michael LeBoeuf, 《如何永远赢得顾客》的作者 

　　
“你和我的共同目标，杰，就是帮助别人做好一件事，并继往开来。我们需要注入新的思想，我认为，不，我知道，我们这里非常需要你的思想。”
                                          —— John Harvey-Jones爵士, 
                        英国第一位因一年内赚取10亿英镑而被封爵的人，
                             著有欧洲最畅销的书--《对领导能力的思考》

　
“任何人有关杰·亚伯拉罕直接影响别人为别人赚钱的知识和能力方面的评论都是真实的。他真的值那么多钱。甚至还要更多！对我来说，在我的经营中利用杰·亚伯拉罕的天才真的给我带来生活和事业的巨大转变。”
                   —— William T. Brooks, 《销售人员的时间管理》的作者

　　
“杰·亚伯拉罕拥有世界上最精明的行销头脑。他为别人的服务极为成功，因此我决定结识一下他。我为杰·亚伯拉罕每年支付 $600,000因为他能给我赚200万美元。付给他的所有钱都是由他给我出的主意赚来的。”
              ——  Howard Ruff,《如何在即将到来的不利之年成功》的作者

　　
“杰·亚伯拉罕的点子比行销方面的博士学位还要好。我真希望我在大学教MBA学生行销战略的时候能接触到杰的点子，那样学生的学习经历会更有意义，更实用。”
                             —— Tony Alessandra, 《协作销售》的作者

　　
“杰·亚伯拉罕对于行销来说，就如同洛宾韦廉位于戏剧... 浑然天成。我从八十年代就开始从杰那里学习，但直道最近我才听说他要在大众面前演讲。他让我吃惊！杰理解行销原理以及关照他人的天赋是显而易见的。他在作为一位导师的价值是巨大的。我推荐所有的商业人士都去做杰?亚伯拉罕的学生。”
                      —— Jim Cathcart, 《橡树原则和关系销售》的作者 

　　
“‘把整个行销部门都撤职！’二十五年前我这么写的时候，人们以为我在开玩笑。不是的，我是说真的。行销是一种重要的力量，它应当使所有的员工从接待员和话务员锻炼成CEO。它太简单，太有力量了，不能交给一个充满“专家”的部门去做。你能想象没有问卷，会议，凯迪拉克，和高尔夫球作驱动力的行销部门么？如果杰·亚伯拉罕的书早出25年，我就会写到：‘把整个行销部门都撤了吧，给每位员工发一本杰·亚伯拉罕的书。然后给他们挑战，让他们从中招数适合自己职位的点子来为公司做贡献。你要做的就是为那些胜利者准备好有新意的，公平而且大方的奖赏。’”
                              —— Robert Townsend, 《超越组织》的作者

　　
“不管是刚出道的企业家，还是世界五百强企业的CEO，都能从杰·亚伯拉罕非凡的信息中受益。杰所说的能够行得通是因为它是建立在真实经历的基础之上的，而不是理论的基础之上，他所讲的不是充满空幻想的普通信息，他的建议，是被美国大部分成功的企业家实践过的货真价实的东西。如果你忠实地按照杰?亚伯拉罕的建议去做，你将获得超乎想象的成功。他课上讲的内容真的管用，现在轮到你让它们为你服务了。”
    —— Robert L. Shook, co-author of 《玛丽 凯：你也能拥有》的作者之一 

　　
“杰·亚伯拉罕是一个真正的行销天才。我听他一个小时的课所学到的有用的点子，比我多年读书，参加研讨会学到的还多。他鼓励，激发我，让我超越不可能的界限。而且最终实现了！”
                       —— Robert Kriegel, 《圣牛最适合做汉堡》的作者

　　
“[杰·亚伯拉罕] 拥有非凡的能力去探索，探索更多的东西—然后带领你到新的，未被发觉或已经被遗忘的财富和商业增长之源。他毫无疑问彻底改变了我的商业方法/哲学。对我的影响—个人的，职业上的以及金融上的—极为深远。”
                               —— Jeff Blackman, 《机会销售》的作者

　　
“杰·亚伯拉罕推销自己咨询服务的成果，就证明他是无可辩驳的行销大师。在这个领域很少有人能够上取代他，这就是杰·亚伯拉罕在行销领域的成功之处。在你的经营中遇到问题，他就是你应该找的人。”
                —— Roger Dawson, author of Secrets of Power Negotiation

　　
“简言之, [杰·亚伯拉罕] 教会你更机灵的方法挣钱，壮你的生意，增加你的利润，增加你的销售额，超越商界里你可能见到的任何人。对此他如此精通，事实上，他财产的大部分就来源于他为众多客户带来的利润。”
                —— Nigel Woof, General Manager, Day-Timers Europe, Ltd

　　
“的确‘没有废话’ 。杰的书里没有一句废话。他的书不仅给人启发，让人享受，而且更重要的是，充满即学即用的点子。”
                         —— Rick Carson, author of Taming Your Gremlin

　　
“我管理自己的公司已经38年多了，我不愿意去想的事情就是，要是我在年青的时候就接触杰·亚伯拉罕的技巧的话，我会避免多少次失败，会获得多少次应该获得的成功。”
                        —— Everett T. Suters, 《富有灵感的管理》的作者

　　
“杰·亚伯拉罕的新课程太棒了！当我听到他的咨询费是5,000美元一个小时的时候，我很怀疑他到底值不值那么多钱。但是听了他的课之后我知道，他很明显只那么多钱，而且还要更多。杰完全颠覆了整个行销过程的惯例，并告诉每个人该如何最大化他们的收益，发挥他们努力的作效用。结果不仅仅是销售额上的增长，他们还带来盈余利润的指数增长。”
                               —— Jody Tallal, 《铸造个人财富》的作者 

　　
“杰的概念异常简单—然而又很深刻。他的话既有实用的一面，也有哲学的一面。”
                             —— Diane Booher, 《充满信心交流》的作者 

　　
“杰·亚伯拉罕真是非同寻常！不管你的生意或工作的现状如何，不管是刚起步的公司，还是成长中的公司，或者很引人注目很有实力的公司，他对行销的洞察力都能使你的公司提升到一个新的高度。他告诉你如何去掉各种束缚，走出温室环境，放弃限制你的各种信条。他非常理解该如何把行销当作杠杆作用发挥作用的关键。”
                     —— James Hansberger, 《正派的人落到最后》的作者 

　　
“我最近才认识杰·亚伯拉罕，他拥有，我相信，我所见过的在商业，理财，行销和革新方面最敏锐的思维，解决各种困难经济情况下的琐碎问题，以及直达问题的要害，杰都有非凡的能力。”
                     —— James K. Van Fleet, 《成功的终生向导》的作者 

“杰·亚伯拉罕让你用不同的创造性的思维方式考虑藏在你组织内部的商业机会。我们都有自己的盲点，杰让我们有一种新的视角来观察我们的组织，新的方式来增加我们的客户。谢谢。”
         —— Bob Moawad, 《释放你的潜能，你就拥有成功的条件》的作者 

　　
“杰·亚伯拉罕拥有一种难得的瞄准某种商业特点的能力。紧接着他能够很快找出战胜这一行的词语，概念和步骤，以便制定出行销战略，把它的潜能发挥到极致。和杰的一次简短的咨询就让我满脑子新的点子。这次咨询帮组我确定了自己的行销方向，于是我便打定主意要咨询他几个月。对于那些真正像找到使自己比竞争者高出一筹的方法的人，我毫不含糊地把杰没有废话的课程介绍推荐给你。”
                      —— Michael S. Broder, Ph.D.,《团结的艺术》的作者

　　
“商界的任何人，只要听了杰·亚伯拉罕的录音带，就可以大幅度改善他的经营，增强他讨价还价的地位，增加他们的收入。”
                                  —— Neil A. Fiore, 《战胜拖延》的作者

　　
“对于被称作天才的人（特别是行销方面），我是非常怀疑的。但对于杰·亚伯拉罕，用天才简直就是低估了他。他的课程包含了大量有用的信息。如果有人在读了杰的材料之后还没有得到足够的点子让他的生意翻一番甚至翻两番，那他肯定是脑死亡！！”
                          —— Patrick Ryan, 《个人成长的科学》的作者

　　
“在我做企业家的25年里，在许多不同的行业我投资超过250万美元。我从来没有听到过像杰·亚伯拉罕常识一般有用的建议。”
                           —— Jack Zufelt, author of The Power of Desire

　　
“有两种天才。一种是把天生所获得的发挥到极致，另外一种对天生所获得的提出疑问，杰·亚伯拉罕两者都有。”
               —— Charles Faulkner,《 NLP:成就的新科技》的作者之一

　　
“杰·亚伯拉罕行销和挣钱方面的方法根植于他对人类思维的深刻理解。他知道是什么驱使人们购买并不断地购买。并能告诉你如何把这些指挥运用到你的商业中去。”
                              —— Michael Gelb, 《思维的影射》的作者

　　
“杰·亚伯拉罕让我不敢相信。他不仅仅是一位普通的商业顾问，他本身属于一种控制论现象，是一个充满活力的电脑程序控制的总数据库。他的咨询并非盲目乐观，而是非常现实，具体，可行。”
                                                —— Charles Templeton, 
                     《内在的财富和成功的法则：成功的必要条件》的作者

　　
“他的话称了伟大的常识，我们愿望把别人—病人，读者，听众—的需要放在第一位，他在这种愿望上增加了信任。为了让这种愿望重新焕发生机，杰有无数不同的方法供我们去用，而且同时让我们变得更加成功。”
                                         —— Marjorie Hansen Shaevitz, 
                         《如何拥有一个幸福的家庭和自信的女人》的作者 
*******************************************************************
客户对杰的评价 

在过去几年里，世界各地的企业家支付给我8000多万美元来寻求我的实用性策略建议！

为什么？

　　因为他们知道我的建议能使他们公司的长期收入和利润翻一番，翻两番甚至翻三番！

　　如果你公司目前的利润和获得的成就没有你期望的高，那么请你仔细阅读这部分。这里有许多成功企业家的成功秘诀，其中包括Ted Turner, Ross Perot, Carl Icahn, Howard Hughes, Bill Gates, Michael Dell, Steve Case等等，还有在日本应用并获得巨大利润的例子！下面是他们在行销和解决问题方面做出的评价： 

从$800,000.00 到2 0亿！ 
杰和我们共事已经快十年了，其间他制定了一些我所见过最优秀的行销策
略。去年我支付给杰670,000美元，十年里总共超过200万美元。仔细考虑一下的话，这些钱并不算多，他帮助我把公司壮大成为美国稀有金属投资公司中的佼佼者，资产达20亿美元！ 
                                                       —— Jim Cook
                                                稀有金属投资有限公司

为Howard Ruff挣来数百万！
我是个很好的市场商人。但是营销方面，杰亚伯拉罕比我更优秀。他拥有世界上最精明的行销头脑。他给别人的建议能带来很多利润，我决定认识他一下，最后我不得不折服于他，他是个可爱，古怪，非传统的天才，像他这样的人我可能不会再见到第二个。我接受这些之后，他给我挣了数百万！ 
                                                    —— Howard Ruff
                                                            拉夫时报 

得到88,000时事通讯订户！
你给我的17种杂志带来88000位新的订户。用我自己的促销方法肯定不会带来如此多的订户。 
                                           —— Joel S. Nadel, 出版商r
                                                    时事通讯管理公司

为Richard C. Young挣来很多钱！
很少人能在行销这场游戏中获胜。杰亚伯拉罕是其中一位。我们在很多方面都依赖他的专业技术。别人都在亏损的时候杰能够盈利。很简单，杰的行销理念给我们挣了很多钱！ 
                                                —— Richard C. Young
                                                   Young调查出版公司 

Jerome Smith不花一分钱得到25500个新订户！
对你的建议和它带来的效果，我们表示感谢。1984年二月你为我们的时事通讯启动了一项创新性的“试销”计划，之后我们赢得了大约25500个新订户—根本没花我们钱。总是我们对这项计划很满意。 
                                          —— David Sanders, 发行主管
                                              Jerome Smith投资观察报 

Target有限公司利润增加$400,000.00！
1982年十月，杰给我么出点子说要利用好我们客户的名字。开始我很怀疑，但是，在20个月内，这个计划给我们带来了超过$400,000的额外收入。我很喜欢跟杰合作，因为我不但相信他，而且尊重他的行销技巧。
                                           —— R. Kent Tipton, 前主席 
                                                      Target有限公司

杰为《企业杂志》评选的年度最佳企业家带来3000万美元！
我是个稀有钱币经销商。过去五年里我支付给杰大约50万美元，他给我带来价值2500万到3000万美元的生意，他的技巧绝对管用！ 
                                                      —— David Hall
                                               David Hall钱币投资集团 

六个月内挣取利润$200,000！
"谢谢你亚伯拉罕。你是我一生中见过的最好的顾问。在过去的六个月里我挣了$200,000 。"
                                              —— R.C., 宾西法尼亚州 

利润增长80%！
" 我感觉会不错，但是我可没想到会学会那么多东西。我们的总销售额和利润增加了80%。谢谢你能愿意分享你渊博的知识。"
                                       ——  Andy Treadwell, 佛罗里达

在竞争中游刃有余！
"你的建议使我很长一段时间以来得到的最有价值的东西。有了它，再加上我是注册会计师和哈福大学MBA，我可以在竞争中游刃有余。"
                                                     ——  H.D., 纽约

邮寄清单经纪人被杰电话上的建议说服！
"我给杰亚伯拉罕打过电话，他能通过增加销售使困境中的公司起死回生，简直太神奇了！从结果上看他要的费用不算什么！"
                                           —— John Finn, 华盛顿特区.

使旅行社搞活并增长40%！
你告诉我们，不管我们是否意识到，我们是一个经营旅行的行销公司，而不是需要销售一件产品的旅行公司。"
                                     —— Steve Busskohi, 内布拉斯加州 

沙龙老板为建议的效果感到兴奋！
"...我们已经开始让你的一些点子运作了，另外我们正和一家代理合作来帮助我们。他们听了你的点子之后跟我们一样兴奋。"
                                         —— Bob Taylor, 内布拉斯加州  
研讨会推销者对杰的建议很满意！
"一月份的电话交流进行的很好。我清楚地觉察到你在帮助客户们上进和挣钱方面很有天分。"
                                               —— Marc Torres, 加州

杰的建议让制造商吃惊！
"你的行销建议比预期的要好。你不但把不同的点子集中起来，而且说得很清楚，简单明了，很容易理解。"
                                             —— Joseph Pesko, 新泽西

餐厅老板从新的广告中受到很好的效果！
"...依照你的建议，我改变了许多广告的方法，当然了对广告的看法也有了全新的改变，收到的效果也很令人满意..."
                                             —— Larry Kezar, 俄勒冈.

建议使他行动起来！
"你的建议对我的帮助很大。它使我的思路更加明确，并采取行动..."
                                   —— Fred Reddington, 俄勒冈

销售增加35%！
"使用你的技巧，在八个月的时间里，我的经营增加了35%。更令人难忘的是，我招揽了原来三倍的固定客户！"
                                           ——  Paul Gallagher,罗德岛

收集品经销商利润翻一番！
"我经营收集品，在过去的7，8月里，有$28,000的额外利润都归功于你的技巧。"
                                         —— David Haveless, 康涅狄格 

制造商代表受到启发实现自己梦想！
"你的建议启发我写一个“操作说明”，在全美国邮寄订购。"
—— Chip Klinck, 佛蒙特州 

投资公司利润增长并壮大！
"你的点子和理念不仅为我开拓了新的市场，而且更重要的是，你使我用新的眼光来看待我的每次行销冒险。使用你的点子给我带来的额外利润极大地壮大了我的公司和它的商业前景。"
                                                —— John R. Warnick
                                                校园金融集团, 华盛顿

屋顶修复工用杰的指点省了数千元！
"我不清楚采用你的点子我挣了多少钱，但是我知道你为我省了数千元钱，因为你让我避免了一些不必要的促销活动。 
                                            —— Eric Goetisch, 加州

牙医说杰教给他的点子太多，要用两年的时间才能把它们付诸实践。
"咨询确实值那几千美元。按照当前的速度，你给的建议我要用两年的时间才能把它们全部付诸实践。"
                                          —— Jary L. McLean, 堪萨斯

报纸出版商说建议的价值要高出十倍！
"自从得到你的建议之后，我用了几个点子。你猜怎么着？很有效！你太厉害了，你给的点子的价值，比你的要价要高出十倍！"
                                                 —— Curt Tuck, 加州

杰教会医生如何招揽病人，而出现犯道德问题。
"我发现你的建议很有洞察力，特别是考虑到州法律和道德规范对医生的限制。"
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　——　Dr. A.B., 新泽西

利用杰新颖的销售策划，使无用资产变成为现金 
"你的建议事实证明真正地能赚来钱，根据你的建议...我们把那些销售点子变成了销售利润。"
                                           —— Mitchell Berko, 新泽西 

面包店老板为杰而倾倒！
"你的点子太厉害了。他很简单，容易理解...我读了好几次课程记录，准备采取步骤。真为丈夫和我做的决定高兴。."
                                           —— Lynda Eggimann, 加州

研讨会为公司带来$1.6亿美元 ！
"研讨会上的理念已经给我们带来160万美元的毛收入，在下八个月内还会有至少80万美元的收入。另外，你的行销哲学渗透到了我们制定的每一个行销策略里面。"
                                          —— Chris Newton, 常务董事 
                                       Results公司, 布里斯班，澳大利亚 

杰使新公司开门红！
"我严格地按照你的技巧办，两个月内毛销售增加到$18,000，对我来说是一个很好的开端。"
                                             —— Paul Slitz 新公司业主

杂货店的销售额增加$51,333.00!
"...（用你的建议）只是稍微调整了一下，我店里的销售额就增加了$51,333.00." (在十八个月里，他的毛销售额翻了一番。) 
                                                —— Ron De Licia,纽约

六个月挣回$35,000 ！
"我采用了你给我的一个点子很快就挣了$35,000。还是这一个点子，不用再费什么力气，今年还可以挣$60,000。"
                                              —— Mo Anderson, 加州

皮肤科医生战胜经济衰退
"我们很好地克服了经济衰退问题，我觉得我们能做到这一点唯一的原因就是因为我们从杰那里讨教而来的东西。"
                                               —— Dave Daniels, 加州

承包人的利润增加50%!
"有从你学来的点子，我的收入增加了近50%...这不能归功于哪一个点子，而是众多点子共同作用的结果。"
                                      —— Mark Schumucker, 爱荷华州

天井，甲板和健身房设备生意在生意最差的季节增长55%！
"我的天井，甲板和健身房设备生意在冬季增加了55%（通常是淡季）。"
—— Matt Layman, 阿拉巴马州

化学制品销售增加1600%！
"只是一个小小的技巧，我就招揽了三个全国经销商，这意味着$100,000的销售收入...增长了1600%。"
                                          —— Linda Frite, 科罗拉多州

企业维护公司的利润增长$57,000.00！
"我分析了一下杰亚伯拉罕帮我带来的利润。非常保守地说有$57,000 (一年之内)."
                                        —— Bob Ceccarelli, 宾西法尼亚 

医学博士利润增长而工作时间减少！ 
"我医疗上的净利润增加了至少10%，尽管我每周行医的时间减少了25小时。这样我就能花更多的时间跟我的家人在一起，这对我来说是无价的。"
                                     —— Dr. Alejandro Penzo, 佛罗里达

金融规划师的利润收入增加38%！ 
"我季度利润增加38%，净利润增加24%。"
—— Don Blumer, 圣何塞，加州 
代理商收入猛增60%！
"我是一个代理商，杰的建议使我的收入增加了50%！ "
                                        —— Bruce Dennis,佛罗里达

软件公司部门从亏损到盈利$250,000.00！
"我们的部门过去每年都亏损，1990年却盈利$250,000 ，多亏了你。"
—— Noel Cabell 副主席，Timberline 软件公司
家具经营商销售增加900%！ 
"一天内我们就能销售11个总价值45000美元的长沙发。在我们这行是闻所未闻的。一个正常的周六销量大约为$3,000 - $5,000。你自己就可以算算增长了多少 (900%多)。多亏了杰。 "
                                          —— Chris Gouson, 澳大利亚

律师的业务忙不过来！
"杰教给我的推举系统实在是好用。事实上，它带来的业务前景和顾客比我以前的质量要高。现在我们的电话太多了，客户老是因为占线打不进来。所有这些都发生在原本要衰退的时间里。
                                          —— John Preston 律师 加州

工具生意利润增加200% ！
"我们的销量有所增加，而利润在某些方面增加了200%到300%。"
——Jim Keppel, 罗切斯特，纽约 

硬件和应用批发商销售增加95% - $2,000,000!
"...我们这行一般每年增加5%到10%。我们的销量比两年前增加95%（那时我们还没有咨询你）。在一个人口18000的城市里我们从200万成长到400万。"
                                       —— Chappel Dew, 南卡洛莱纳州 

马上带来$16 million 的销售收入
"杰是位很倔强，很烦人的行销天才。他“甜言蜜语”说服你去尝试看起来很荒谬的行销测试—结果你会得到倍增的利润，他把两个不赚钱的交易结合在一起，就会得到一个能挣三倍钱的生意。还有很多。 杰能擦亮你的眼睛，让你看见很好的行销机会，在这之前，就是放在你的鼻子底下你也看不见。有一年，杰用一个“不可能”的策略给我们带来了1600万美元的销售收入。我付给他$500,000作为回报。
—— David Hall，《公司杂志》评选出年度最佳企业家
给联合报业的专栏作家建议 
Jane Applegate,联合报业的专栏作家（“小企业”）跟杰联系，为她的专栏寻求杰的建议，称他是大小公司的“老手”级行销顾问。

销量增加900%！
"只使用了你的一个技巧之后，在不到两个半月的时间里，我们销售了价值$643,000的产品，一个技巧就带来900%的销售增长。"
                                           —— Michael Quinn, 西米谷

挣了$200,000.00！
"谢谢你，杰。你的天才帮我在过去的6个月的时间里挣了$200,000 。"
—— Roy Como, 当地产经纪人

一个点子带来$331,760
"我想谢谢你，你的一个点子就使我新开始的公司年销量达$331,760。我希望今年年底能突破100万大关。"
                                      —— Stanley Golomb, 芝加哥，IL

销量增加$280万美元!
"...在不到九个月的时间里，我们的销量翻了三番，利润翻了两番还要多！我们的销量从去年的120万美元增长到今年的奖金400万美元，完全是由于杰亚伯拉罕的建议。"
                                       —— Gregory Yost, 洛杉矶，加州 

第一周利润增加$10,000 ！
"杰亚伯拉罕这一周就把金融安全的关键教给了我。第一周我就挣了$10,000 现金。"
                                 —— Francis Randall, 火奴鲁鲁，夏威夷 

价值$375,000 的点子！
"杰给我的点子对我来说价值$75,000，另一个价值$300,000..."
—— Guy Rencher, Corvallis, OR

经营增加$700,000.00!
"我们的经营目前从$750,000增加到$1,450,000。在经济衰退阶段，我们和去年的销售持平。我又增加了三个新员工，就因为这个，在十二年里我第一次可以休假。谢谢你。 "
                                    —— Gil Schauer, 亨廷顿海滩, 加州

增加利润$83,000.00而且年年如此！ 
"你教给我的一个新的理念将会给我们增加$83,000 的税前利润... 这样的生意可以每年反复地做。"
                                           —— Mike Jacobs, 爱达华州 

营业额增加800%!
"广告寄出之后，我又通过打电话（照杰的建议）加强效果，这样做真的效果显著。之后，我的订单多了800%！把你的点子用在我的高价软件的第一个月，我们卖给了20个公司，在学会这一招之前只能卖4，5个公司。这个点子为我个人一年挣了90,000多美元。另外，我把全体员工带到夏威夷度假，毕竟今年赚了这么多钱"
                                    —— Larry Andrews, 俄克拉荷马州

两个点子带来 $750,000!
"已找你的点子，我卖给互助会学生一批价值超过$300,000的手表，其中净利润有25-27%。在我经营的另一项生意中，医学实验室，我要和另外10到15家更大的公司竞争，使用你明信片的点子，我花费了500美元，给750位医生发明信片，收到15个回应，每个回应一年都能给我带来$40,000-$50,000。一个很小的促销，就带来$450,000 。"
                                            —— Michael Lillig, 西雅图

员工减少37%而营业额增加两倍！ 
"我把52位雇员和八个办公室减少为33位雇员和四个办公室，而我现在的营业额是以前的至少三倍。但是我生活很快乐，钓钓鱼，自己有了更多的时间支配。"
                                       —— James Nevins，听觉校正专家 

维他命批发商原以为杰的点子很荒唐！
"我告诉杰，“这太荒唐了。没有人会有回应的...”。结果呢！电话响暴了，简直疯了。那次促销我们净赚55,000美元。去年我们毛销售额增加32%，这会带来大约$400,000 的额外利润。"
                             —— George Zangas, San Pedro, 加利福尼亚

有望增加利润$500,000.00！
"我们有望挣50万美元，事情顺利的话还可能挣的更多。"
—— Sandy Wheeler, 珀兰特, 俄勒冈州
        CPA, 企业家, 三个公司的业主 

销售增加30%
"自从采纳了杰的建议，在大约六个月的时间里，我的生意（中国长寿艺术）利润就增加了30% ，利润增加了25%。"
                                                   —— Paul Galagher

树木整形专家只使用了1% 而利润增加一倍！
"我可能只用了你教给我的1%。不是因为懒，只是因为你的意见太厉害了。谢谢你，我去年的收入增加了一倍。 "
                                                  —— Tim, 内华达州

零售商的利润增加40%, 广告效果增加5倍！ 
"...你的一个点子使我的净利润增加了40%。以前我一个月只有50个订购电话，现在花同样的钱做广告，一个月就有263个电话。"
                                                    —— H.P., 俄亥俄

出版商说杰的建议比行销MBA学位都更有价值！ 
"我参加过许多行销会议和研讨会。而且我获得过芝加哥大学的行销学MBA，芝加哥大学是美国最好的三所商业学校之一。为了这些行销教育我花费了数万元钱。但是我从杰那里学到的东西比所有课本和课程教给我的东西都多。我总共给杰支付了$100,000 –但用他的建议我挣了100多万美元！ "
                                                —— Lee Euler, 马里兰

珠宝商的销售额增加了50%！
"自从采纳了你的建议，周销售量增加了50%多。今年前五个月的销售量就和去年一年的销售额持平。"
                                          —— Alan Schoenfeld, 新泽西

地毯商的销售第一个月增加12%！
"那一小时的建议...通过“后端”处理和针对老顾客的销售，立即就使一月份的销售额增加12%。但愿这种方法以后能成为一个真正的金矿！"
                              —— Tony Meraz 地毯 &室内装潢修复公司

金融家觉得杰的要价很低！
"...我觉得你的要价真的很便宜，因为你的建议太多了，而且那么实用，能用很少的成本赚大钱。真的很值。"
                                                 —— Charles R. Reits
西方金融集团 
林业专家称杰使挣钱变得容易！ 
"依照从你那里学来的东西，挣钱简直太容易了！ "—— Jon R. Aschenbback
林产顾问，俄勒冈州 

饭店服务公司前三笔生意就把广告费付清了！ 
"直接依照你的建议，我目前总共搞了七次直接邮寄。第一次邮寄...前三个订单就把邮寄的费用挣回来了。其他的就轻松了...我投资的回报率至少是10比1。更重要的是，我知道如何确定我的行销方向了。 "
                                               —— Thomas Ferree
                                                华盛顿饭店服务公司 

销售额增加$1,250,000，利润增加600% ！
"我们公司出售文件成像系统，我们的系统从$70,000起步，现在已经超过了一百万美元。我不能够计算出杰的建议给我们带来的所有好处，但在三笔生意中，顾客问到有关电脑方面的知识，杰预先就把答案告诉了我们---一笔$70,000，一笔$180,000 ，另外一笔$1 million。另外，我们第一次列出培训计划的时候（按杰教给我们的），我们收取了$24,000的培训费，这些钱可以支付时事通讯六个月的邮寄费。 我们刚举行了一次大型的内部预映，最大的内部预映，如果幸运的话我们可能争取到300个合作机会，利用杰的技巧，我们争取到1,893个。就这一项，就值$75,000。"
                                                   ——Audri Lanford
                                                  马里兰电脑成像公司
*******************************************************************
南丁格尔— 科南特集团主席的评价 
    Vic Conant, 南丁格尔一柯南公司主席, 在商业和个人成就方面世界最大的录音带出版商，说：

George Culp用他从杰·亚伯拉罕那里学到的一个点子就挣了$565,000，我也用他的一个点子挣了$900,000!

　　生活中能够保证的东西不多。在商业中几乎为零。大部分的人很难相信，点子会变成金钱，成功，财富，权力，幸福或商业上的优势—而且很轻松。我写这篇文章就是要告诉你这完全是真的。

　　但并不是所有的点子都能这样。杰·亚伯拉罕作为商业界出类拔萃的谋士而出名。在南丁格尔一柯南公司，我们雇用杰来为我们出谋划策，创立具有突破性的商业理念。而且不止我们一家这么做。事实上有数千名业主和企业家都找杰来寻求帮助。下面列举其中一些。

　　Michael Montore 称自从参加了杰的课程，他的销售额上升了300%。Vincent Giaquinto 写道，在一年多一点的时间里，只采用了杰的两个点子，他的领先优势就扩大了250%，生意由800万美元跃升到1400万美元。参加了杰的一个行销课程之后， Craig Hane的生意在18个月多一点的时间里，从$700,000上升到 $2,000,000。...Stewart Cruse的保险业务增加近400%'..Roger Howson 采用了课前材料上的点子，他的销量马上就上升30%。...Kevin Parks 说他的毛销售额在一年的时间里增加了三倍...

　　他是我见过的（我见过数百位）唯一一位能保证让你马上获得财政利润的自我改善方面的作家。当然，学习杰的课程不光是为了钱。他教给你的知识能全面提高你的生活质量。他能解放你的思想，启发你的头脑，让你想出一些自己从来想不出来的赚钱的新点子。”

　　杰为超过一万为的客户提供“集束炸弹”似的赚钱盈利的商业点子。在他们其中有业主，自由职业者，管理者，企业家，高级主管以及需求商业机会的人—还有其它各种各样痴迷渴望成功的人。

　　在过去12年里，杰的方法为他的自己以及他的客户（像我）挣了将近四亿两千万美元。

　　通过把公司隐藏的资产和被忽视的机会转变成巨额的利润，然后从中分成，杰在一个月之内就赚取$500,000，一年之内赚取 250多万美元。同过使用杰的方法，有超过100位求教者成了百万富翁。数千名业主和自由职业者使他们的收入增加—净资产同时增加。

　　他是我见过的（我见过数百位）唯一一位能保证让你马上获得财政利润的自我改善方面的作家。当然，学习杰的课程不光是为了钱。他教给你的知识能全面提高你的生活质量。他能解放你的思想，启发你的头脑，让你想出一些自己从来想不出来的赚钱的新点子。”
*******************************************************************
其他成功故事 

下面列举一些杰的理论带来显而易见的成果，在网站上这些理论都能找到： 

对你的工作和它带来的成果，我们表示感谢。你在二月份为（我们的）时事通讯发动了一次强有力的“创新型试销”行动。通过这次努力，到了十二月，我们已经获得大约25,500 新的订户— 成本为零。 — David Sanders, 流通主管,                             —— 《Jerome Smith投资观察报》 

　　
Chase Revel, 《企业家杂志》的创刊人说：“十五年前，杰教我如何将未被充分利用的无形资产一夜之间转变为现金。头一年，利用他的建议我赚了100,000美元，紧接着我的每一个行业都能年年如此。这就意味着杰教会我的一样东西就给我挣了150万美元。他是全国最优秀的市场理论家之一。

　　
“广告寄出之后，我又通过打电话（照杰的建议）加强效果，这样做真的效果显著。之后，我的订单多了800%！把你的点子用在我的高价软件的第一个月，我们卖给了20个公司，在学会这一招之前只能卖4，5个公司。这个点子为我个人一年挣了90,000多美元。另外，我把全体员工带到夏威夷度假，毕竟今年赚了这么多钱。” — Larry Andrews博士, Magnolia, AR

　　
我告诉杰，“这太荒唐了。没有人会有回应的...”。那次促销我们净赚55,000美元。去年我们毛销售额增加32%，这会带来大约$400,000 的额外利润。 — George Zangas, San Pedro, 加拿大, 维他命批发商。

　　
我们这行一般每年增长5%到10%...我们的销量比两年前增长了95%（两年前还没有学习杰的技术）在一个18,000人的城市里，我们的从200万美元增长到400万美元。— Chappel Dew, SC 硬件和用具批发商 

　　
我们公司出售文件成像系统，我们的系统从$70,000起步，现在已经超过了一百万美元。我不能够计算出杰的建议给我们带来的所有好处，但在三笔生意中，顾客问到有关电脑方面的知识，杰预先就把答案告诉了我们---一笔$70,000，一笔$180,000 ，另外一笔$1 million。另外，我们第一次列出培训计划的时候（按杰教给我们的），我们收取了$24,000的培训费，这些钱可以支付时事通讯六个月的邮寄费。 我们刚举行了一次大型的内部预映，最大的内部预映，如果幸运的话我们可能争取到300个合作机会，利用杰的技巧，我们争取到1,893个。就这一项，就值$75,000。— Audri Lanford MD，电脑成像公司

　　
家具店的销售额增加900%： 我们一天能卖11台总价值为$45,000的真皮沙发，在我们这行是前所未有的！一个正常的星期六大约卖上个$3,000 到 $5,000。 — Chris Gouson, 澳大利亚

　　
身体挑战俱乐部的Pier Tsui-Po，经营大型健身俱乐部，重新起草他的销售信函，会员增幅达600%。每寄出一千份邮件，就会带来$7,056的会员费。在测试两个会员特价的时候采纳了杰的建议，回报率就增加了450%。他派了三个新的全值的员工来处理这么大的会员量。

　　利用杰的建议，我就能完成不少止痛剂Advil 的销售量。我发现，如果有医生推荐，普通的病人就会很可能每年为我们的产品花$8.00 (永久性的) 。所以往回算一下，他们很快认识到，我发展的一百万到两百万美元的计划，需要一个普通的医生在一年内多推荐给两名病人。利用我们的计划，医生的推荐去年增加了22%，等于在零售上多处六百万到一千万美元。现在我们的目标是在三年内把销售额扩大三倍。我对此非常满意。— Mark Merriman, 纽约, 医药广告公司 

　　
Roger McKee的电脑公司销售增加了一倍，从4百万美元增加到8百万美元。今年，在经济衰退阶段，他们的销售额还会增加一倍，增加到1600万美元。 ……

　　“自从用了他的一个技术以后，我们在两个半月的时间里售出了价值$643,000的商品！只用了一个技术，销售额增加了900% 。” — Michael Quinn, Simi Valley, 加拿大

　　
“杰·亚伯拉罕拥有世界上最精明的行销头脑。他为别人的服务极为成功，因此我决定结识一下他。我为杰·亚伯拉罕每年支付 $600,000因为他能给我赚200万美元。付给他的所有钱都是由他给我出的主意赚来的” — Howard Ruff, 金融出版家

　　
“杰是位很倔强，很烦人的行销天才。他“甜言蜜语”说服你去尝试看起来很荒谬的行销测试—结果你会得到倍增的利润，他把两个不赚钱的交易结合在一起，就会得到一个能挣三倍钱的生意。还有很多。杰能擦亮你的眼睛，让你看见很好的行销机会，在这之前，就是放在你的鼻子底下你也看不见。有一年，杰用一个“不可能”的策略给我们带来了1600万美元的销售收入。我付给他$500,000作为回报。” — David Hall,钱币投资集团，企业杂志评选出来的年度最佳企业家 

　　
“有一年我位杰支付了$670,000，在过去几年里总共支付给他的钱超过200万美元。 在杰出到来之前，我们的销售每年也就几万元。自从跟杰合作以后，我们这些年的年销售额为 $500 。” — Jim Cook稀有金属投资公司.

　　
“杰给我么出点子说要利用好我们客户的名字。开始我很怀疑，但是，在20个月内，这个计划给我们带来了超过$400,000的额外收入。我很喜欢跟杰合作，因为我不但相信他，而且尊重他的行销技巧。” — R. Kent Tipton, Target有限公司前主席.

　　
“即使跟杰亚伯拉罕待一小时，就能学到许多见识和启发，使你的人生从此改变。他的建议花了我$18,000，这下就全都有了。不到一天，电话铃都响暴了， 忙了三周以后 …我就挣了超过$476,000的利润。这是什么？几乎26比1的回报率?耶。我得说杰的点子管用… 在我看来，杰是国内讨论问题最好的人选。当我需要找公司外部的人讨论行销和广告时的头号人选。” — Gary Halbert, 美国收入最高的广告文编和编辑，著有《Gary Halbert文字》

　　
“自从采纳了杰的建议，在大约6个月的时间里，我实现了商业利润30%的增长（中国长寿艺术），使利润增长25%。” — Paul Galagher, Guilford, VT 他曾经经营一种不知名的产品，最初年毛销售额不到$100,000 – 在短短的18个月的时间里，把它经营成为家喻户晓的产品，年销售1300美元！ (就是止痛剂“冰热”)

　　
加州菲尔默的Michael Quinn使用了杰教给他的一个点子，在电脑配件销售方面赚了$643,000 。 随后他卖掉了他的公司，三十多岁的时候就退休去了里昂。 

　　
还有一个人利用杰“明信片”的点子，赚了$476,000。《企业杂志》用两页纸为他写特稿。

　　
他给一位律师出主意，第一次尝试就帮那位律师多收入$15,000 。并且带来许多新的客户，那位律师不得不雇用新人来帮助他。最后一算，他每年的收入增加 $400,000 。

　　
杰接手了一个完全缺少资本的刚起步的生意,他创造了一个行销策略,在六个月的时间里,带来毛销售额$750,000，净利润$280,000 。

　　
杰为美国十几种投资建议时事通讯带来一亿美元的毛利润。 

　　
他为美林证券，John Neveen 公司，《华尔街日报》，花旗银行，《福布斯》杂志和《财富》杂志创造近600万个商业机会。

第一章 找出金钱的关联

文章要览：
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2．小钱币商人能作到的

3．同心圆-----竞争中存在的利润环

4．企业中的巨额利润到底是怎么创造的
5．市场测试方法

6．所有大财富的源泉

7．当你没有钱的时候什么比金钱更好？

8．缺少资本的案例

9．新视点的力量

我们问自己的问题

我遇到的大多数东主和企业家们挣扎一生，问自己一些错误的问题。他们在折磨自己，烦扰于自己实现的目标是否值得，诸如：作为一个成功的企业主，赚取6位数的收入，打败自己的对手，把成功保持到退休，聚积合理的资本净值等等。在我看来，这是根本不需要担心的错误的问题。我认为你要经常问自己的唯一的正确的问题就是：“这个目标值得你去做吗？”

你看，一旦你意识到有多少你还能够完成、作出、达到、生产出来等等----从同样的时间、努力、机会或投资中----你就会开始要求、期望和完成更多倍。

________________________________________

小钱币商都能做

我想以一个生活中真实的故事来开始本课的话题“找出金钱的联系”，这个故事适用于所有不管是大型还是小型企业，他们都渴望企业发展成“巨型的”。

我的故事从一个小型的微不起眼的经纪公司讲起，这家公司专门经营贵重的金属（金、银、白金、黄金储备）和收藏品。多年来他们都采取有限的发展策略，在出版物上有很弱的广告，他们无力地跟进准客户。

当我来了之后，这一切 改变了。我看到了他们正在浪费所有的努力、时间和金钱，我把他们的思维过程从战术性的（即：只抓住一次性的顾客）改变成了战略性的（吸引顾客，然后卖给他们一小点，下次卖给他们更多点，再下次更多，更多，更多，一直卖给他一生。）

起初他们的经营模式是打一枪换一地方式的，一次性的销售，然后换到下一个准客户，然后再下一个，这通常是一种有限生产的企业策略。对我而言，至少，一个更好的策略是有意识地培养优质准客户，通过全面教导使他们信任我们，。然后，我们只是卖给他们很少一些初级的产品----让他们尝试一下，对我们这些销售形式感觉舒服。一旦他们对我们和这种方式感觉良好，我们就会渐进一步销售----从银到金，从金到白金，从白金到稀有钱币，从稀有钱币再到黄金储备。结果呢？当我最初见这家小公司时，他们只有几千个顾客，一年也才作到30万美元吧。然而在接下来的2年内他们一年作到了5亿美元，拥有15万固定客户和80万准客户。不过最大的收获是我们没有花自己一分钱的资金去策划这种惊人的成长速度。我们使现有的努力和行为为我们创造了好多倍回报。想看几个“酷”的实际案例吗？

我们没有把钱花在广告上，而是设计了一种只为未来结果付帐的方法：在我们的案例中，主顾是各种主要的资源。我们从花钱做广告转向合资经营。例如：我们没有花2万美元去做一个可能不会产生任何结果的广告，而是去劝说杂志、报纸、实事通讯和潜在投资者，推销我们，推荐我们，并把我们作为他们的首选供应商。他们得到介绍的报酬。大多数情况下，我们要达成销售和有盈利才付钱，这就是最终的“现买现付”。

________________________________________

同心圆----竞争中存在的利润环

想知道我们开发的另一种醒目的策略吗？我教这个经纪公司老板的都是关于“同心圆”或后段的（一会，你就会了解更多）。这为他仅一年就创造4千万美元的个人收入打下了基础。什么是同心圆呢？这是一种理解，也就是在任何一个营销组织活动中，下面都会有一个有价值的“次营销组织活动”，依次往下深入发展。

现举一例。我们为第一次来的潜在钱币投资者推荐一种风险极低的方法，让他们明白钱币投资和收集是否适合他们。让他们花19美元买一种时髦的2币组合的“首发组”，建立在资金完全能收回的基础上。第一年我们这样做了，将近10万人买了一个首发组合。我们在“使他们熟悉和信赖的”销售中确实没有赚到什么，但是你猜接下来发生了什么？这10万人中有2万人每人继续购买了5千美元的钱币，我们因此赚取其中的20%纯利润（销售额共有1亿美元，总利润达到2千万美元）。但是事情并没有就此停止，这2万人中有5千人多买了2.5万美元的钱币（也就是多出了1.25亿美元的销售额，额外的利润有2千5百万了）。加上最后5千人中的1千人平均每人多买了10万美元的，你算算吧。

学会这课了吧？也就是，第一，不要花钱做广告，假如你能为可以预见的结果花钱的话是最好的；第二，不要目光短浅只注意最初的销售（更多的技巧会在随后的课中讲述）；第三，让同心圆的力量和确定性为你服务。当然，这远比这几段说的要复杂得多，不过也不难领会。按此去做你就会发达，你的思维方式会发生巨变，而这才是你积聚成功创造财富的关键。思考一下吧！

________________________________________

企业中的巨额利润到底是怎么创造的

你认为到底有多少种方法可以促进你企业的发展呢？-----1千种？1百种？啊，好消息！不管你有哪种专业的企业经验或赚钱方法，事实上只有3种方法可以促进企业发展：

1．增加你的客户或顾客数量（这当然是每个人都致力达到的主要方法了）。

2．增加交易额（一旦获得他们的信任，让买主买你更多的产品或服务----量和质上扩大购买---只要你学会如何做，是非常容易的）。

3．增加他们回头和重购的次数。如果你确实能，在道德的范围里，让你的顾客或客户经常做回头客的话，你的利润就非常可观了。

现在和我一起做算术：

假设一个企业有1千个顾客，他们每次花1百美元购买产品，每年来买两次，那么这家企业一年就有20万美元的收入。但是你把这三个数字分别加上区区10%（这意味着1000顾客增加到1100，销售中的每100美元增加到110美元，并且他们回来购买2.2次）。

这在每个领域都不是个大的增加，是不是呢？那么，看看最终对你企业的影响：10%的增加，10%的增加和10%的增加,可不是这么简单的在收入方面10%的增加，而是惊人的33 1/3%！顺便说一下，尤其是当你的企业的开支是固定时，这确实能使你的个人利润和收入翻两到三倍。不过这一切会更好，把这三个方面数字分别再增加25%，那你的收入就是原来的3倍了。如果你把每个数字都翻倍了-----比如由1000个顾客增加到2000，销售额由100美元增加到200美元，一年购买2次改为4次----你的收入会增加到惊人的800%。

以上第一课是关于如何利用几何学的力量去使你的企业大规模而又安全地增加收入和创造利润。更好的消息是你有至少100种美妙的方法来扩大你的顾客或客户数量，至少有50种简易的方法去增加每次的销售额（相应还有利润了）。此外，你会有几十种使顾客不断回头把更多的钱继续花到你企业的妙法----即便你认为自己没有什么新东西可以卖给他们。

在接下来的章节中，我将阐述这三个范畴中的每一个不同的应用方法，教会你怎么去做。你正处于一种奇妙的追求利润的冒险之旅，现在刚刚开始。

________________________________________

试一下这个测验----市场测试法

我和我的客户们用过的一个最好的市场推广方法是市场测试法，这个方法容易理解而且何时何地都有效。我大致为你介绍一下你就可以在你的企业中进行测试了。

基本的理念是向你准客户推荐一种或几种风险低或没有风险的产品。作为你“市场测试”中的一部分，在你的广告、销售信和销售介绍中如实告诉他们你想看到“降低加入的门槛”会在开始和他们联系的过程中制造那些差别。然后，提供给他们小额的产品或服务……或一种更低价的，只是一次性的提供……或是30到90天免风险试用……或随你想出什么吧。然后向他们解释这种建议的一般市场价值，你不计成本为他们规避风险的原因-----因此他们试用你的产品或服务不会有任何损失。

市场测试法的关键是把你的准客户“疯狂”地引入进来，令人信服地解释清楚这个基本原理是要与他们建立重复购买关系，你将承担所有的风险，不是他们来承担所有的风险。

这确实可行吗？是的，我每当这样做了，我们 “前端”创收500%，而后端几百万（看下文）。我已经看到它被应用到销售服务中----暖气和空调，按摩疗法和咨询等；我已经看到它被用于销售产品中----宝石、珠宝、书和服装；我还看到它被用到创建千万美元的企业中去。不过这种方法中最好的成分或许就是如何清楚便利地让你和你的公司从其它竞争对手中脱颖而出。它使你们形成一种内在的凝聚力，没有对手可以渗透进去。适当地尝试一下，也许就是给你的几百个准客户写封信或发个邮件，或者让你的店员对几十个准客户进行测试。我想结果会让你吃惊的，让我来等你的成功消息吧。

________________________________________
大财富的根源----如何远远的超越及处在最前端

这节非常明显，你一旦阅读就会恍然大悟，但是却似乎从来没有人细心去思考，一直到有人例如我去告诉他们。我就讲吧：

几乎在每一个企业，真正的财富基本上都来自于“后段”，换句话说，获得买主或顾客或客户是最难的，那要花费很多时间、精力、花销和风险，但是要令他们重复购买是需要正确的策略和努力，从而去发掘一个永久的财富。看一些例子：

书，CD 和 DVD俱乐部允许你只花几美元甚至更少就获得4到5样商品，你想出这因为他们已经计算出了如何花25美分去买19美元的CD吗？或者是因为第一次买的人会一次又一次来以全价购买从而他们后面就卖出了很多吗？对了！

保险怎么样呢？是不是重复地购买啊？手机，卫星电视，电报等等，说实在的，任何产品或服务是需要客户购买过一次，才会重复购买的。

大多数企业主都从理论上知道这个理念，但是却很少真正把它的巨大创利力量引入到自己的整个企业发展中去，不过现在你能做了。

想着不断地向你的顾客或客户重复推销，想着你的每一位新顾客和准客户都在不断为你提供利润，当然你要处理得合适才行。

再想想即使你暂时没有太多东西甚至没有新东西可卖，你还可以寻找并提供给你的买主许多相关的补充的产品和服务，经过初次的销售你就建立了一个可以依赖的持续发展的利润来源。

每一家企业，或许承担者除外，都有一个后端，每个人都有推介作为后端。在将来的出版中，我将给你一个重要的模板来计算和充分发展你的后端企业。不过今天，只是意识到这是你发展繁荣的最快途径。

________________________________________
当你没钱的时候什么比金钱更好？

当你的企业想发展而你又没有所需资金时，多数企业主会感到沮丧。但是你没有必要这样，你可以使用创造性的选择，而且有很多。

首先，问自己6.4万美元的问题：如果你有这笔钱，你会怎么用？你会花在什么上面？换言之，你会怎么投资或分配它？

例如，你想去登广告，雇用一队销人员还是建一个网站或电子商业部门？你是想扩大存货，产品供应，还是想提高技术----软件，电脑等？你的资金需求的目的是什么，也就是说这笔钱将走向何处？

一旦你弄清楚了，你就会意识到很多企业和个人可以提供给你象你的金钱用向同等多。但是没有付给他们之前的现金，他们选择了一种更加创造性的补偿或选择性的付款。下面几个好的事例可以激励你的想法。

一个原先的客户没有一点销售资金，我们找到了1000份杂志，报纸，电视和广播站来为我们做广告，以每单位3美元的初始价格出售。广告媒体为我们提供2千万美元的免费广告，因此我们让他们拿走第一次购买的钱。我们得到了很多的关注，第一次有上百万的人来购买产品，不过我们同样也获得了100%的后端或重购机会，上百万人中有50万人保持着一次次的重复购买（他们的后端是10倍3美元或30美元）。进展如此好以至于我们创造了80%的总利润。事实上，一个纽约证券交易所的上市公司让我们把公司以几千万美元的价格卖给他们。给你有启发吗？

又例如：我的一个朋友需要一队销售人员，但是他没有钱去支付他的诸如薪水，旅行等方面的费用。那么他就做了三件出色的事情，他找到三个在同一个市场卖毫无竞争力的商品的当地人，提供给他们双倍的佣金也去销售他的产品，结果他们售出了价值上百万美元的商品。

但是他没有就此打住，他找到了一个大型的资金雄厚的电话推销公司，他们的主要活动是夜晚给业主打电话。因为他们很少利用白天时间工作，所以他们很高兴利用自己的空闲的白天时间为我的朋友推销“从企业到企业”的产品，他们获得一半的利润（相当于他们获得的平常补偿的四倍）。我的朋友也不介意，因为他们为他创造的全是额外收入，当然我的朋友获得了后端的100%。

另一个朋友发现了一个大型的完善的老工业企业，那里有10万平方英尺的废弃仓库。我朋友需要7.5万平方英尺的仓库，但是资本很少。他就劝另一家公司把不用的空间让出来储存新产品，把销售的所得资金中的一小部分给这家公司作为回报。顺便说一下，在一个创造性的“委托”基础上，我这个朋友劝产品的生产商先运给他产品，他卖掉了货才付钱给生产商，而且是在他卖出90天之后。

还有一个激动人心的故事，有个朋友想从事音乐行业，在杂货店和小商店销售盒式录音带，但是他没有资金。不过他学会了我的理论，即总有人在那里急你所需，或比你更急或更需要，那么他就会为你创造奇迹。

因此他出去找了一个大型音乐经销商，他损失了一个大客户，急需弥补，因此这个朋友很轻松地说服他们把价值成千上万美元的录音带以普通的价格卖给他，因此他能提供给杂货商更优惠的销售价格，这样双方都大大受益。

试试实物交易怎么样呢？（下一章将深入探讨）你可以拿你卖的任何产品或服务做交易，也可以弥补你需要的任何东西。我就拿我的咨询或研讨班的录像带作过交易，换回的是昂贵的旅行，小汽车，珠宝，我的办公设备和服务。

没有资金的时侯，我见过有人通过交易获得需要的产品或服务，比如以将来销售额提成给供应商来换取所需货物----提供一段时间或者一直达到原先货物或服务的几倍市值为止.

例如，一个朋友曾经让一家软件公司提供给他价值20万美元的企业用软件，作为交换，他把未来18个月销售额中的3%或40万美元提成给这家公司。

没有资金也总有一种解决办法的，就想想假如你有这笔资金你会做什么吧，再想想你能说服谁给你提供你的想要或所需，仅仅为了某种“软性的东西”（即将来的报酬、利润提成、贸易互换等等）。

一旦你掌握了这种思想开明的哲学，就没有任何经济原因能够阻止你了。

________________________________________
缺少资本的案例----一个激发你的个案研究

我已从Palm Pilotâ的创始团队里找到一个成功的个案来作为今天谋略的结尾篇。刚开始创建的时候，Palm他们的营销资金很少，不过我激励过他们中的一个成员采纳我在前面章节中谈到的思维方法，要知道那时侯许多电子和技术行业的出版物确实没有完全领会技术领域正在发生的日新月异的变化，但是Palm Pilotâ的团队正好领导了时代潮流。

因此我的“学生”就从资本替代策略中学了一招并和主要的技术出版物做了一次“很关键的交易”，他和他的团队不断地留心观察，进行更正并担当起对所有不同的杂志编辑进行新技术发展和突破方面的教育，带来的回报是这些出版物文章质量上乘，刊登了对Palm Pilotâ积极报道的文章。这种策略真的太美妙了！我想我的学生说的有十几篇这方面的主要文章，并没有事先预算，也没有广告费用，只是不用现金的我原先已经教过你的资本替代策略。如果它对于Palm Pilotâ适用的话，这个相同的基本策略也适用于你的企业。

和你原先见过的多数其它的顾问、专家、实事通讯的编辑不同，我相信任何思维上的小的变动都会带来结果的巨大差异。我不以小增值的，线性增长的方式来处理或思考问题，但它确实使你的企业或收入以几何学上按指数规律递增，而不是小步速地往前移。这一点请相信我，让我们一起向广袤的利润之旅进军吧。

 ________________________________________
新视点的力量

我认为伟大的男士和女士都有一种讲伟大事情的诀窍，今天最值得引用的引文出自阿尔伯特.爱因斯坦，他说：“我们今天面临的重要问题用当时创造时的思维程度去解决是不行的” 。

找出金钱的关联意味着用一种完全不同的眼光去看待你的企业，你的生活，你的目标和你的机会。

第一步要以一种不同的眼光去看待你的处境。我的目标是更好地提供一种“CAT浏览”的视点来发展你的企业增加你的收入和利润。

直到下一课……想想你的目标是否真的值得你去做。

祝你好运！

                                                 [image: image6.png]



第二章 致富之道

本章要览：
1．我唯一的写作方式

2．这是市场真正需要的吗？

3．顾客的终生价值是什么？

4．一种有力而微妙的销售技巧.
我唯一的写作方法

我的信条和基本守则是：我的实事通讯信件和其他任何人都不一样。

首先，当我有很多重要的事情要跟你说明，分享和教授时，我才会发表一次。

其次，我的实事通讯旨在激发你的行动，而不是嘲弄或挫败你。

最后，我只知道一种写作方法----完完整整的教授，所以我不会每期只给你一个段落，反而我会把这个题目非常深入地剖析，以便你能融会贯通，应用到自己身上。

同样，我也不会把这个通讯作为一种销售产品的工具。当然，我们很乐意你拿我们的材料去做试验，我保证没有任何风险，不过你必须和我们联系，让我们可以了解你的案子。

说完这些，让我们继续今天的话题，好吗？

________________________________________
这是市场真正需要的吗

许多企业主在还没有确定消费者的真正需求时，就把太多的精力和资金投放到要销售的产品和服务中了。

几年前当我还在自己出书和讲授课程的时候，我就上了精彩的一课。

我们所有的出版物都是以邮寄方式、利用广告和销售信作推销的。

我观察到，亦令我气愤的是，多数想通过邮寄方式推销和出版他们自己书的人都花2到3年精心构思书的内容，然后再花上3到9个月时间去编辑完善自己的书或报告。

但是在推销他们的作品时，大多数有自己风格的出版发行人只投入一，两天时间，把最重要的推销广告堆切而成。当然，不难想象得到，这样的广告迅即成为泡影，他们2到3年的写作时间已经耗进去了，更不用说那5千到1万套每套都花3到5美元印刷成的书了。

另一方面我看到的是真正敏锐的图书销售策划人，他们用6到12个月的时间精心研制出不只一个，而是两个或三个完全不同的广告，去推销即将出版，甚至还没有开始写作的书籍呢！

这些懂得销售策略的策划人知道最重要的是，他们构思出版的书已有一定的市场需求，而且利用广告推销所带来的额外收入，会比销售和出版费都高，这样就确保有利可图。

聪明的发行人把钱花在检测书中理念的多样化和广告的拉动力上，更多讲求逻辑的作者把同样多的钱投在了印制书籍上。大家都运用同样的金钱，聪明的发行人懂得掌握市场的真正需求和运用广告的效力，去保证产品的成功，而不懂得销售策略的写作人，却泡了汤 （白白的浪费了时间和金钱）。

如果掌握到市场对书的理念或广告不感兴趣，敏锐的发行人就会探索另一个理念，然而那些不求实际的“热心者们”随着他们过时的理念，浪费了资金、时间和精力。他们留下的只有堆满车库，布满灰尘，根本卖不出去的书。

真是雪上加霜，考虑一下这个：

书是否畅销跟书写得好不好，其实关系不大，然而广告写的好坏却关系到巨大的盈利或惨痛的失败。

把毕生的时间和金钱都花在营销和使努力产生效益的人成功致富，可是把毕生时间献身于写作的人却破产了。

优质的产品或服务固然重要，但是这个例子表明最谨慎的做法是把精力和金钱运用得宜，首先要证实你的产品有足够的市场需求，并且你有成功销售所需的资金。

其次，在你大量投放资金进行生产和库存之前，使用我称为“提前试验”的方法去确认你有成功的产品和可行的推广计划。（在以后的文章里，我将告诉你怎么做）

你需要有市场需求的产品或服务，以及能为你的产品或服务带来可观利润的广告和营销策略。

除非你两者兼具，要不你为什么把时间和宝贵的资金投在花费很大的项目上呢？这些项目会带来昂贵的存货，甚至亏本的业务。

我经常感到诧异的是， 有很多来找我的人都是缺乏资金，因为他们在没有确认有没有人想买他们的产品或服务之前就已经把所有的钱都花在产品和存货上了。

我想引述著名的广告天才约翰.坎普尔斯的话对这种想法作个总结：“在你投放大量资金到一个项目之前，先投入小量资金测试项目的可行性”。

________________________________________
顾客或客户的终生价值是什么？为什么这个终生价值很重要？

你一旦确定你的产品有真正的市场需求，你就要有一个联系顾客的计划。

但是你不会知道要把多少钱投资在广告，销售费用和佣金，以及为吸引新顾客而设的红利等项目上，直到你掌握了这些客户能带来多少的利润（现在及将来），才会真正知道，这就是客户的终生价值。

什么是你的顾客，客户或准客户的“终生价值”（又称边际净值）？那就是一个普通顾客总销售利润，包括所有剩余销售额----减去广告，营销，产品或服务等方面的支出。

假设每一个普通的新顾客或客户登门光顾（这是比喻，因为你的顾客也许从来没有拜访过你），首次交易带来75美元利润，他或她一年内会重复订购3次，每次平均定单为300美元，而每次重购300美元，你就会获利150美元。

如果定购平均持续2年，那么每个新顾客在你的总利润中就价值975美元，是不是？

所以理论上来讲，为引来一个新顾客，你可以花费975美元，只要花费不超过这上限，你是不会亏本的！

如果你还没有计算出你顾客的边际净值，你可以照如下去做：

1．计算你的平均销售额和你每笔销售的利润。

2．通过认定一个顾客重复订购的次数来计算出他或她能带来的额外利润是多少，要保守点。

3．把营销支出预算用新增顾客数目来摊分，便能准确地计算出一个顾客的销售成本。

4．用同样的方法计算出准顾客的销售成本。

5．计算出这些准顾客的销售额----准顾客变成顾客的百分比。

6．从你预算这顾客将带来的利润，扣除营销支出，计算出一个顾客的边际净值。

现在你明白要获得一名新顾客的“成本上限”了。看看你有多少准顾客能变成新顾客，然后倒过来推算，例如，每100个准顾客中有10个成了你的顾客，每个顾客会给你带来1，000美元的利润，那么每个准顾客的价值是1，000美元，除以10，便是100美元。

当你了解一个顾客在几年时间里会花给你多少钱了以后，如果你能推算一个顾客在约干年内的总销售额，你就会在营销费用方面有更好的预算。否则，你的营销支出要么太多要么太少。

必须了解清楚，理解和合理地利用一个顾客的边际净值将会为你带来最大的利益。

________________________________________

关键的理念：一种有力而微妙的销售技巧

在观测一个企业时，你和我的准則会有所不同。比如，我会教你哈佛商学院或大众媒体书籍从来也不会教会你的一些关键的销售理念。

因此在接下来的一些文章中，我将以我对商界的看法来总结作出金钱的关联这一篇。今天我要谈一下教育顾客的事情。

事实是人们静静地等待引导，他们大声疾呼要了解更多那些企业的产品或服务。

只要教育你的顾客或客户，你就会发现你的利润猛增。想想你自己的经历，当你考虑买一种物品或服务时----为你自己，你的家，你的家人，不管是作为礼物还是業務上应用----通常你未能完全了解它，而且如果你对一件产品有疑问，你就不太会花钱去购买。

然而，当一个公司或推销员去费时费力教给你这个领域所有商品的用途，使用它们带给你的利益和好处，以及它如何为你盈利时，他们马上就会获得你的信任和支持。

你对这种教育的反应是正常的。教育是一种有力而微妙的销售技巧，全面地教育你的准顾客（包括你的产品或服务中的一些坏的负面的资料），那么你的客户數目将会倍增。为什么？因为他们会信任你。

 使用这种“教育你的顾客”的理念，你就有了比竞争对手强得多的致胜优势。

等到下章再讲……
祝你好运！

第三章  与金钱的关系  

本章要览:

1．把你的最佳客户转变成自愿销售代表

2．获取推荐的4个简单的步骤 

3．昂贵广告的有成本效益的替代品 

通过广告争取新客户总是比来自现有客户介绍的新客户更为困难和昂贵,不使用客户作为转介绍会浪费宝贵的资产.

在今天的"与金钱的关系"中, 我要告诉你们最好的客户可以怎样帮你扩大生意。 这些人已经了解了您的业务而且欣赏它，为什么不让他们来推动你的工作呢? 

我会还向你展示，究竟如何遵守四个简单的步骤建立一种推荐制度并获得推荐， 我还要告诉你为什么要毫不犹豫地要求转介绍等服务。

最后,我将给您一份有成本效益的替代品,以替代高价广告，其中大部分围绕现有的和过去的客户, 这些经常被企业忽略掉。 

把你的最佳客户转变成自愿销售代表

你曾想过你可以克隆你最好的顾客或客户吗，以两倍、三倍或四倍的数量，就像那些通过你的大门的人一样? 事实是,你可以!

我谈论的不是科学性克隆。(不管苏格兰羊这些天发生什么事情,用遗传的方法复制你的最佳客户仍然可能需要几年...)而我说的 "克隆"，是简单、道德的、并不需要数百万的研究补助才能完成。 事实上，它的成本几乎为零！

那么，要想获得象你最看重的客户那样更多的顾客，什么方法最容易，最有效，最便宜呢? 让他们（那些最好的顾客）来为你做吧。 所有你必须做的是，系统地让你目前的客户把你的企业或做法推荐给人们，就象推荐给他们自己时一样。 

不满足于被动推介

很可能你最好的顾客或客户已经在时不时地把他们的朋友，家人 和业务伙伴推荐给你了，而这些人可能与你的最佳客户非常相似----相似的利益，相似的渴望，相似的购物习惯。你的客户把别人推荐给你，是因为他们看重你带给他的生活或企业的利益，而他们同样希望他们关心的人得到受惠。

不过，对于我见过的大多数企业而言，这就是他们的极限。他们满足于被动推介带来的小的业务量，他们从来没有积极恳求他们的顾客推介过。

想想你当前通过被动推介获得的业务量，现在想想它的5倍，10倍，甚至20倍。那是杠杆式利用了一种正式的“积极”推介制度，而最好的部分是，客户推荐项目将使你立即见效。只要你把这个制度实施到位，你的客户和利润就会开始增加。

因为他们跟你最佳的顾客或客户相似，推介产生的客户通常会花费更多的金钱，购买的次数更多。他们几乎总是你的客户基础中最有利润可图，最忠实，最让人高兴的一部分。最棒的是，由推介产生推介活动会使推介自我永存下去。

不要害羞！

一些企业主迟疑地寻求推介，是因为他们认为这有点“不合适”，他们担心顾客会视它为超越限度，太过分。不要犯他们的错误。

大多数人的做法是错误的，他们说他们讨厌“乞求”顾客。你没有任何理由为请你的顾客或客户引导其它顾客上门而感到难为情，胆怯或过分敏感。 事实上，这不仅适当而且也符合伦理；这是你的责任。让我解释... 

你要记住，绝大多数的顾客，客户或患者确实与你有一种紧密的关系。他们信任你，信任你的公司。他们信任你的产品或服务，他们已习惯于享用高水平的成果，如满足，保护，威望，享受，体验，安宁等，任何你的产品或服务提供给他们的东西。 

你至少应该为你客户认识的每个人安排与你熟识的机会，体验你的企业理念，满足你最好的未来客户的需要，给他们机会，让他们了解你的产品或服务可以怎么帮助他们解决面对的问题。

每一个对你满意的顾客，患者或客户，都可能与你公司的基本准客户或企业客户认识或生活过，或是邻居，或与他们做过生意，或从他们那里购买过产品，或出售过或与他们联合过。但是你不能指望你的客户自愿为之负责，他们甚至不会意识到他们把自己的朋友，邻居，同事，雇员，雇主，教会成员，俱乐部同伴和同事带到你的生意中来了，你要来给他们编好程序，无私地，而不是自私地编。

看重你带来的利益

记住: 你不会有一个有效的转介绍制度，除非你首先去看重，这不是指你的产品或服务或公司，而是你的产品或服务给别人的生活或生意带来的影响，改善，保护，交易价值和利益。当你的产品或服务在他们生活中发生作用，开始运行，保护他们时，你已经与他们的生活或生意非常深地联系在一起了。

当您开始这种经营理念时，这种不断产生的推介很容易变成你的每一个客户或委托人带给他们家人，朋友，和同伙的一种不可或缺的责任，义务和承诺。

要帮助你的顾客或患者看出这种连系，你应该有一个正式的转介绍制度到位。这些制度应该是非常自动，非常连续，非常有权威性，如此权威以至于他们不断自动地为双方劳动。

广告：

在2008年得到你想要的一切

罗伯特.林格是3本#1畅销书的作者--其中两本已经上了纽约时报励志书的最畅销书的排行榜。成千上万的人相信罗伯特.林格帮助他们在财务状况和个人生活方面取得了显着成绩。

最近他答应亲自帮助一群人开启自我激励和终身成功的秘密大门。你可以成为这种机遇中的一员…… 甚至不用离开你的房子去接受他的提供！

________________________________________
推介中的四个简单步骤

那么你如何为你的生意构建一个战略性的推介制度呢？你的想象力有多大，选择是就有多少。

不过，最有效的推荐制度有一些共同的主要内容。举例来说，第一件事，你需要做的是设置舞台，做得“浪漫”一点。这里有一个简单的四步过程你可以使用，对你的推荐是通过面对面，电话，还是信来完成，一样可以： 

1. 告诉你最好的顾客或客户，与其它客户相比，你更喜欢同他们做生意，告诉他们，你知道他们很可能与其它有相同价值观和道德素质的人有联系。

 2. 告诉他们，既然他们了解你喜欢跟那些人一起, 你想借此机会，让他们把自己重视和信任的伙伴介绍给你。告诉他们，与其它来源的顾客或客户相比，你更喜欢他们转介绍来的客户。 

3． 然后帮助顾客或客户弄清楚，谁能从你的服务或产品中得到最有效，最自然的利益。如果可能的话，告诉他们什么样的人或企业，他们在哪里，他们很可能在做什么，为什么他们与你做生意会受益，向他们展示是什么人或实体正在做什么或买什么，以使画面生动。

4．然后提供一个完全没有风险的，完全是免费义务提供的销售。甘心情愿提供协商，评论，建议或至少会谈或会见任何重要的客户，作为对顾客的一次服务。换句话说，主动征询他们推介，不求购买，让你的客户认为你是一个有价值的专家，他们可以把自己的朋友或同事介绍过来。

如果你遵循这一程序，每天给每一位顾客或客户交谈，销售，写信，或拜访，连续进行五天，你也让你的主要队员们去这样连续做5个工作日，你肯定能得到数十甚至数百新客户。我见过的企业在6个月内直接翻了3倍，因为他们的企业主遵循一种顾客转介程序。 

给予特别的激励

如果你想使你转介程序更加强大，把你的推介要求附到服务或商品激励中去。有许多创意和令人信服的方式来感谢向你推介顾客的人们，并感谢他们过去与你作过的生意。

比如，如果你在做零售业，如果顾客给你推荐了一个朋友或亲戚，你可以答应在下次定货时给他打个大折扣。如果你是一个会计师，你可以提出一个免费的年中税检，以换回一个或更多的新客户线索。你甚至可以考虑举办一个推介产生大赛，其中一个大奖授予带来最多推介的顾客或客户。

你也应考虑作出特别的奖金或调低收费，以供你的顾客推荐的人能用。 举例来说, 牙医可能为现有的病人推荐过来的新病人首次诊察时提供25美元的折扣。为什么 这么做？因为你的客户或顾客更容易接近他们推荐的人，他们被认为能提供某种“内幕交易”。

组建一个俱乐部来推荐销售

产生推荐的另一方法是组织一个优先客户“俱乐部”。考虑到你的最佳顾客为一个具有类似利益的群体（换言之，作为一个俱乐部）。这样做将有助于你与他们形成更加密切的关系，同时帮助您建立一个有效的产生顾客推荐的制度。

尝试多种制度

你考虑的可以产生推荐的方式很多，所以你要牢记这一点: 没有法律规定你必须只有一个制度。当你了解到不同的人会因为不同的刺激产生行动时，为什么只满足于一种制度呢？不要害怕尝试多种方法，因为每种方法会激发起不同的人。

你可以有一种购买时或购买之前就推荐或说明的制度，也可以有另一种每年固定几次向顾客打电话或写信的制度。你可以有不同的推荐建议或奖励，由季节(如圣诞节)或目标顾客的不同而制定。 

这里还有一个秘诀:在发展你的推荐制度或系统时，想想任何向你推荐过的人。想想你要对谁作出回答，怎么回答。驱使你的行动诱因是什么？有没有任何理由可以不去让你企业建立这一做法，这一系统，这一过程，这一奖励？绝对没有理由! 

要求你的客户为你推荐

推荐是最好的收入来源，这办法是为他们创造条件和你做生意。只有你首先相信你会给你的客户提供高水平的价值，推荐才能成为同你做生意的一个条件。 然后你要告诉他们，你只同象他们这样高质量的人打交道……你凭经验发现，他们这个交往圈子的人和他们一样有品位。

告诉他们，你将只把他们作为客户和商业伙伴来接纳，如果他们同意在你执行了一定的行动有了成果之后，他们乐意热心地将他们的朋友,同事,工友,亲戚,邻居等介绍与你的企业交往。

做一个与你做买卖有关条件的推荐要求，建立在人们对你和你做的事情尊敬的基础上，这样巨大的成就将会发生。 

________________________________________

昂贵广告的有成本效益的替代品 

停止在做广告上花很多金钱；使用划算的选择

这些选择是什么? 

联络您的顾客。

拜访您的顾客。

给您的顾客写信。

与所有您的老顾客联系，让他们为您推荐客户。 

推荐的关系……其中让在顾客中有很强信誉度的人来介绍你和你的产品（把你推荐和书面见证给他们) 。 

去找那些你从未真正设法和他们合作和设法说服过他们的准客户，重捻他们的兴趣……提供给他们无风险的建议，给予他们难于抗拒的诱惑，从而使他们利用您的产品或服务。

现在就开始！

好了，我要你照这样做：在下周或下下周，我要你给你5个，10个，或20个你最好的顾客，客户或患者写信或打电话，告诉他们你有多感谢他们和你做生意。并且告诉那些高度被重视的人（你的好顾客）你正设法找象他们一样好的顾客，你想要他们帮助你来吸收新顾客。

记住尊敬顾客，尊敬你的产品或服务的价值。并且对顾客解释为什么产生一个连续的推荐对你能继续以现有的方式做生意是不可或缺的，因为它能使你投入更多时间和金钱，来确保你的职员，产品，服务和其它方面能最终使顾客受益。

等到下一章……

祝你好运！
                                                 [image: image7.png]



第四章  如何教育你的顾客

本期内容：

1．通过教育你的顾客以提升认知价值

2．告诉你的顾客真相

3．把你的生意成为该领域的专家

这一章里，我要谈论的是如何教育你的顾客，让他们真正了解并领会你的产品或者服务的价值所在。很多情况下，你可能是自己那个领域中的佼佼者，但是如果你的客户从来不了解你的产品和服务的价值，你就永远无法获取你所本该达到的巨大销售量。

教育客户的时候，你就会目睹自己不断攀升的利润。你想想，你在购买或者考虑购买某一商品或服务的时候----不管你是为自己，家或家人，或者是作为礼物，或者是为单位买----很多时候，你知道的远远比想知道的要少。如果你对某一商品仍然有疑问，那你就不大可能掏钱买。

如果你不想让自己的诚信破产的话，那就告诉你的客户真相，并且，要一贯如此。这一期里，我会告诉你这样做是何等的重要。

我还要与你分享的是，为何你要把自己定位成是自己行业的领袖，为什么会给你带来巨大的收益，并会告诉现在你如何开始。

通过教育你的顾客以提升认知价值

你营销计划的基石就是教育你的客户，首先就是让他们了解你的产品和服务。

拿家用火炉为例吧，在广告和促销的宣传材料中，要写明有关这个炉子的结构，功能等任何别人感兴趣的细节。其次，你要编纂一个小册子或报告，告诉如何节能，而这一小册子或报告可以在很多有关消耗能源产品的促销中使用，可以说一举多得。最后，你还要出一个报告，关于家庭如何购买或寻找节能降耗的房子；或者编一本内容更为全面的书，介绍如何从家庭节约能源考虑进行房屋建造和预算。

换句话说，你教育他们至更多地了解你的产品和你的企业；教育他们了解你那个行业里更多的对他们有用的信息，还要教育他们了解别的领域与你产品有关的知识，这样会建立起你与他们之间的亲密关系。

我发现，一个最令人悲哀的营销失误就是往往无法很好地教育客户了解自己产品特有的长处。如果你曾经比较了自己行业内100种不同的生产厂家，那你一定要向客户申明，这样他们就深深地觉得你已经把那些质量，担保，耐用性，产品保障，生产能力和服务承诺，可靠性方面较差的产品给筛选出去了，而这些性能正是客户所关注的。

也许，你的保证期比别人长3倍，保修的范围也比同行宽5倍，但是，如果你使用不当的方法申明，客户是无法知道的。

如果你正考虑购买某一产品，而有这么一个公司，它们主动花时间很客观地向你比较市场上你所感兴趣的产品，那这家公司就会赢得你的信任和青睐。，

所以，教育顾客是一个强大的营销手段，让你的准客户了解自己产品的方方面面，甚至包括自己产品或服务中一些不太令人满意的缺点或瑕疵，你的销售量也会比现在增长2倍。

所以，这一概念——教育你的客户——将会带给你超乎寻常的竞争优势。

领着客户的手

几乎没有企业能意识到，在推行强大营销计划的同时，自己还必须引导客户的行为。

有时候，需要告诉客户如何才能获取某一产品或服务。因此，引导客户这一理念至关重要。每一营销拜访，每一封信，每一则广告或每一次私人交际均要让客户联想到产品。让准客户简要了解自己的产品，然后，打个比方，牵着他们的手，告诉他们下一步该如何做。

如果你销售的东西是人们兴之所至而买的，或者假如商品的供应是有期限的，那就得让这些准客户马上与你联系，千万别太含蓄；如果是电话销售，告诉他们具体的电话号码，要求立刻打电话。

有时，人们需要有人指导，只是没说出来而已；但是，它们往往希望了解多一些产品或服务的资信。因此，如果对客户进行教育，你的利润就会攀升。

你回忆一下自己的经验。你在考虑购买某一商品或服务的时候----不管你是为自己，家用或家人买的礼物，或者是为单位买----很多时候，你知道的远远比想知道的要少。如果你对某一商品仍然有疑问，那你就不大可能掏钱买。

然而，如果你正考虑购买某一产品，而有这么一个公司，它们主动花时间很客观地向你比较市场上你所感兴趣的产品，那这家公司立马就会赢得你的信任和青睐。

对于接受产品的教育的反应都是一样的。所以，教育顾客是一个强大的营销手段，让你的准客户了解自己产品的方方面面，甚至包括自己产品或服务中一些不太令人满意的缺点或瑕疵，你的销售量也会比现在增长2倍。

所以，这一概念——教育客户——将会带给你超乎寻常的竞争优势。

________________________________________
告诉你的顾客真相

经常有公司问我，如何帮助他们渡过难关，因为我总是能把一个库存积压的公司度过难关，让一个乏人光顾的产品或服务变得门庭若市。

我如何能做得到？我的秘密在那里呢？我的答案是很基本和简单的，很明显你会笑的。我告诉我的客户去向他的顾客和准客户说真相。

例如，你有一批九千个小机械，在仓库里放了半年，上面都布满了灰尘，占着9万美元的资金，无人问津，那么，就写封信或广告在报纸或广播电视等媒体上发布，让你顾客和准客户了解：

1.
你有一大批小机械

2.
这些小机械的用途是。。。

3.
你想零售

4.
他们的构造，功能，特点是。。。

然后，告诉人们其它零售或批发商会对这些产品或是类似的产品叫价多少。

还准确的告诉他们，你本应做什么，为什么未能如约，还声明你可以履行的时间等。

这是关键，告诉他们如何补偿他们的不便，赠送一些小礼物，当然这些小礼物相对于他们强迫你退钱的损失来讲是微不足道的，或者送打折的赠券，给他们些回扣等。

用上面的情况作例子，告诉准客户——你有9千个库存的小机械，要道明年秋天才是出售这一机械的旺季，你只想原价或降价20%销售。但是，最好还说明这次给他们的是独有的优惠…….

   “我们这一优惠活动仅仅面向那些一贯支持我们的老客户”，或者，“我们这一优惠活动仅仅面向那些购买一定数量其它产品或服务的新客户”，或者，“这一优惠活动仅仅面向那些购买(其它某一特定商品的客户)”

一个必须的重点是，你首先要教育你的客户和准客户，否则他们都无法真正了解或评估这些产品，服务，以及优惠让利活动的价值。

仅仅向客户提供一个具体的价格（即使是最优惠的价格）也无法让你的客户兴奋不已，并有所回应，除非你告诉你的客户，他们购买的是什么产品，相对于别的产品或服务来讲它的价值所在，你为什么会提供这些价值等问题。而这一方法对任何一个此类的问题都是有效的。

面对一个出了问题的企业，(例如賖了货)，无法提供可以提供的服务，一定要鼓起勇气承认你的不济，否则，你的信誉就会毁灭，勇敢面对，坦诚相见，打电话，写信或直接去找你的客户，告诉他们你的问题所在。

________________________________________

把你的生意成为该领域的专家

这是一个亟待解决的市场问题。把自己的公司定位为一个行业信息的来源——行业的领头羊——你将会因而获取巨大的商业收益。

首先，私下里做些工作。阅读手头的一些资料，让自己了解该行业的趋势，发展和行业预测。

你可以请人代笔写一部书或报告，然后通过新闻发布，贸易期刊或者一些免费的刊物上向感兴趣的人发放。也可以通过书店出售或免费赠送。

去找一些书店，只要他们愿意出售这些资料，收益免费奉送书店，你的目的就是 宣传。如果是一份报告，你可以作为奖励发放，或者本着“谁出售，谁得钱”的原则，你得到的是对产品的宣传，成本仅仅是撰写和印刷的费用而已。

你也可以在你的当地举办一些研讨会，让人免费或付很少的费用参加。你还可以与别的产品相互补充的，不构成竞争态势的公司组成梯队，一同举办研讨会。例如，如果你是个会计师，那就跟一个理财顾问，律师或管理咨询师一同举办一个“未来企业家如何保护和提升财富”的研讨会。

你也可以花钱作一个半小时的广播节目，还可以在各种组织举行的会议上发表重要讲话。还可以在公司举行定期的早餐或午餐会，讨论自己专业的问题，这样你就提高了自己和产品的知名度。

事实上，你可以打电话申请参加电台的脱口秀节目，这不花分文，这也会让你变成自己行业的名人。如果你成为一个具有广泛知名度的权威（当然，这需要很多年），客户就会很信任你。

这也是一种品牌效应，也就是说，认可一种品牌，是一种有威力的方法，有了这种认可，客户自然会选择你和你的产品。

很显然，一种方法就是以你的名字命名自己的公司，例如，相比Forth Street 汽车公司而言，我更喜欢Harry Brown 汽车公司；也可以把你的照片用到你的广告和销售介绍中。然而，一旦出名，你要好好兑现自己就质量和服务方面立下的承诺，否则，负面的评论将会很快令你名誉扫地。

着手分发新闻，不久记者就会给你打电话的。开通一个地方，地区或全国性的电话信息热线。你可以把一些内容录制下来，免费播放，节目结束时可以进行以下补充：如果你需要了解更多的信息，请拨。。。向我们的专家咨询。

另一方面，你也可以开通一个付费热线（900），向人们出售认为有价值的建议。这种热线运转的成本不贵，是一个不错的项目。

每家公司都有一些教育客户的机会，例如，证券公司可以教育准客户了解其服务，现有的投资项目，其资金实力，旗下雇佣的研究型雇员和交易人员，特别员工和其它客户感兴趣并对自己有益的信息。除了标准的研究报告，还要有书和报告，来宣传和鼓励股票和债券投资等。

教育人们欣赏你给与的价值

教育人们欣赏你的产品和服务的价值，当然，这种价值评估是建立在具体情况基础之上的，要是对某一事物一无所知，就无法去评估。很多人忘记了这个道理，要真正营销的时候，就损失了千万美元。

等到下一章……
祝你好运！
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第五章 如何让顾客买的更多，更频繁
内容概要:

1．让你的客户购买更多

2．跟进顾客与客户的技巧

3．未被挖掘的“金矿”：回头客

和客户交流的越充分, 你的生意就越繁荣昌盛。就像你们将在这篇文章中读到的那样，在今天这样繁忙的世界里，期望客户在头脑中深记住你和你的产品是一种不理智的。 如果你们想要从商业中充分获利，就需要拥有经常和客户联系的提醒者。

不经常向客户介绍你的业务，你的产品和你自己，这是一个极大的错误，这样做会使你的竞争对手把他们争取过去。

我将告诉你们15 种跟进客户的技巧，这些技巧能让你成为客户忠实的朋友，它们还能迅速确立客户对你的忠诚，使得他们不间断的和你进行一笔又一笔生意往来。

然后我们来看一下重复交易，以及怎样才能获得更多的再次交易往来。这的确是一个未被挖掘的金矿。这些都是关于如何和客户沟通和如何把客户引领到你们公司的门口。

让顾客买的更多，买的更频繁

差不多每一间我去了解的公司都犯了一个典型的不谨慎的行为。代价是非常昂贵的。他们相信时常和客户和准客户沟通是一种不便之事，是一种不受欢迎的打扰，是令人讨厌的事，是一个错误。（在很多情况下，企业不愿付出一点努力和客户保持联系。）这两种态度都是昂贵的错误。

事情的实质是这样的：如果你有重要的信息，这些信息能够支持，维持和促使人们尽可能经常产生使用你们产品的想法、构想或者哲学思想，进行尽可能最好的组合……，你有责任经常向客户和准客户传播这种信息。

为什么？ 因为在今天令人癫狂的环境下，不能期望你尊贵的客户们或者准客户们常常会意识到你的产品和服务的价值，和维持它的重要性 — 进一步把它们更好地联合运用，改进的结果就会出现。

在销售一开始就提供这些资料应该是很不错的．但是除非你在一个连续不断的基础上保持提醒，重申，演示，解释，举例说明和更详尽地阐述，否则你就会成为 “没见面，被忘掉” 的牺牲品。这是前所未有的真理。 

我不认识你，有时我甚至记不起来一小时前我和谁谈过话，更别说我许诺要做什么，为什么我想要去做它。除非这件事情成为我生活中连续的固定操作程序，或除非有人反复提醒我去做一些事情，这样的可能性是有的，可问题是我从不打算用心记它。是否有这样的可能性统计：你的客户、主顾或者病人在他们的日常生活中会及时的记起你们？你如何看待这样的统计可能性呢？

可能性是零。

因此你需要负起个人的职责---每周，每月，每季度，每年，依靠你们产品或服务所具有的活力，采用一种最佳沟通策略和客户交流。

第一步是确定在销售时你和客户进行了沟通，并在他们的脑海中建立了尽可能经常或需要使用你们产品或者服务的益处的概念，让客户深信你们为他们推荐的使用频度是最佳的并知晓为什么是最佳的。

例如：如果你出售草坪或者花园用品，不要仅仅是卖给你的客户一包肥料。还要向他们解释有规律的按月施肥及每两个月进行一次除草的好处。帮助客户想象他美丽新草坪---芳草萋萋，绿意盎然，不搀杂一棵蒲公英。

一旦你清楚地解释了重复使用的益处之后还要表明你将和他们保持定期交流，并视之为一种服务，一种礼节和对顾客额外的好处。你将和他们会面、或通过电话，信件或者电子邮件（不论什么合适的方法）亲自交流，以确保他们的利益最大化，最终结果是他们找上门来。你要更新他们的知识，跟他们分享其它应用你的产品或服务的方法。底线是：你将作为他们的朋友和忠实的建议者---将不断地为他们提供服务。

这样做，你的客户或主顾就会期望你和他们保持经常的联系。他们将时刻准备着并等待你和他们联系。（当然，不要忘记记下他们的名字和地址。）

——————————

跟进顾客和客户的技巧

   •记住大多数买卖都是在几次联系后成交的，而不是第一次就做成的，因此在放弃顾客和准客户之前要跟进多次。

   • 用复写纸印一份你们邮件原稿的“复印件”，以备后来的跟进通信参考。

   •  用电话跟进作为直接邮件交往的补充。

   • 一接到新客户的第一个定单，就给他们发一封特殊的 “感谢信”。 感谢客户的每一份定单。

当客户目前没有交易时  不时寄封信给他们，感谢他们以前的购买，并邀请他们再次定货，同时随信附寄一些宣传材料作为邀请的补充说明。

通过平时的邮件往来来和客户交朋友。邮件所涉及的只向客户提供特殊的报盘和对他们以前的商业往来道谢都是最好的投资。

给大买家跟进信，重申他们是买对了，以防止 “购后失落或后悔”。

使客户坚持你的产品，或者作好他购买后的售后服务工作。用邮件跟进他对产品的看法……，询问他是否想了解更多的信息……，如果合适，可以向他提供使用的方法，那些方法他可能没有想到过，或者他可能忘记了。

通过送给客户关于销售或其它特殊事情的最新通知，增强和他们之间的友好关系和增加他们的重复购买。

新年期间是邀请以前的客户重新进行往来的特别好的时间。

一个房地产经纪人可以通过信件向附近地区介绍新来者确立起一种友好关系。

如果你们在印刷材料中出现错误，立刻随后寄出一封更正信，这样做也可以促成另外的买卖。

如果特殊情况延误或者可能导致邮件的延误到达，运用信后插入附笔，模仿橡胶印章， 或者跟进邮件通知接受者原来邮件中的截止日期已经延长到邮件到达后的一个指定的日期或者指定的几天。

如果发给准客户或客户的跟进邮件没有回音，试着给他的妻子发封邮件，向她解释收到他的回信的重要性。

给专业人士的跟进技巧（但是人人皆可用！）

专业人员经常无法使他们的客户知晓他们自己是很重要的，或者客户的观点和意见是重要的。。为了解决这个问题，专业人员应当有一个原始的咨询表格，标明客户的配偶或他们孩子的名字及其兴趣爱好等。你们可以通过这些表格了解客户的情况，这些情况的了解能使客户感到自己的重要性。

访问之后，你或者助手应当打电话去询问她/他怎么样，这种技巧或药物有效吗？并指出如果他们一有问题你总可以提供帮助。

送圣诞卡和生日卡或便条会使人感到自己在别人心中很重要。一旦客户的问题解决了，不要对他们置之不理是至关紧要的。

医生和牙医特别需要注意他们的候诊区。那儿的杂志或期刊往往是破烂不堪的过期刊物。专业人员应当坚持在桌子上放上新的刊物，如果接待人员手头保留几本杂志，当病人签名就诊时顺手地给她几本，效果会更好。

接待人员应当热情友好，彬彬有礼，他们应当事先了解病人的一些状况一边进行有意义的交谈。如果医生接诊迟了，接待人员应当宣布：“非常抱歉，医生会耽搁您一会，你可以办点别的事，或许要用电话通知什么人吗？

要竭尽所能让病人感到自己被重视。

在病人面前放置新出版的杂志，电视，冷热饮料，可能的话再放一个摆满各种各样书的书架。这些方法使病人感到受重视。

也许你有一个可以放G或PG格式电影的影碟机，摆上几盘经过精心挑选的影碟。400美元的投资是什么？什么也不是。如果你是一个儿科医生，就设置一个小型儿童区，雇几个高中或大专院校的女生来和孩子们玩耍就行了。

专业人员也可以关注病人或其家人的私事，如生日或度假。寄卡是很好的。如果接待人员在某天早晨打电话祝你生日快乐，你会感觉很好。如果有病人的小女孩过生日，接待员打电话说，“鲁顿医生今天早上不能亲自打电话，他让我转达他对您女儿祖利的问候，祝他生日快乐，他会送他一些麦当劳的餐卡，这样您女儿就可以带她的好朋友去吃麦当劳了。”

这些的成本跟所带来的商誉价值怎样比？给他们一些有意思的东西，讨好他们，让他们想起你来。

如果你的员工没空，那就雇一个临时工，每一次几小时，或是在圣诞节期间，这是值得的。代替寄圣诞卡，他或她会电告你的客户说：这里是吴医生处，吴医生现在很忙，没空打电话，他要我打电话给你，祝你和家人圣诞快乐 (或 Hanukkahs)和新年进步！他祝愿你们来年更好。这些要多少钱？它花你 $5 一小时 - $100 去打电话给你的客户或病人。

——————————————————

未被挖掘的“金矿”：回头客

认真分析一下你的老顾客， 他们从你那里采购是出于什么原因，然后把这些理由的精髓再重复一次。

大部分商人不去把心思花费在老顾客身上。即使会这样做的人也只是能赢得一小部分回头客，其实他们能做得更好，潜力巨大。

一旦顾客对你的服务满意，他们很喜欢，也非常愿意同你合作，进行生意往来。他们只不过是在悄悄的要求你去引导他们，我的意思说他们会很诚实的在此购买你的产品。但是否能把顾客变成回头客取决于你是否很花时间、精力和必要的提议去引导他门。 有无限的办法可以做到这一点。例如：

为你的顾客提供一次优惠价格来吸引他们再次与你做生意。目的是与顾客建立一种亲密的关系。关注你周围的顾客，寻找一切可能去做到这一点。如果你始终坚持为顾客服务至上，让顾客获益，不断为顾客加强和创造更多的生活价值，而不仅仅是同他们做买卖，那么同顾客建立亲密的关系只是个时间关系。毕竟顾客是人，有希望和忧虑，有问题和压力。

与你的客户交流越多，就越能与他们建立起信任关系，客户就越有可能进行有效购买。他们把你视为关心他们的朋友，愿意和您熟，和您保持密切的关系。

研究分析一下周刊、月刊、季刊、半年期刊和年度刊物的读者您会发现，周刊的读者比其它刊物的读者阅读他们的刊物更透彻，同刊物之间保持着更为紧密的联系。

你想你没话说的吗？记着你是在同人打交道。你能关注他们吗？能同他们交流思想吗？你也可以寒喧他们的家庭。

让客户了解市场的最新动向，给他们提供免费试用新产品的机会。提醒他们新市场的发展趋势，并提供机会让他们提前预订。这样做可以增加销售。

我有一个客户，他总是有自己独到的观点，因而魅力十足。从政治到农牧到道德问题他都有精辟的见解。我每月都同他交谈，并把谈话内容录音，改编后写成一封信，连同报价一起寄出。这样做获得了巨大的成功，他成了获利的中心，人们都很喜欢他。

上一次你和每一个客户进行私下交流是在什么时候？没有时间吗？你可以找一位能言善辩的高水平的专业助理代表你向客户打电话，告诉他们你是如何感激他们，把你认为有价值的想法同他们一起分享。

越是发自内心的关注客户的利益而不是你自身的利益，你和他们之间的联系就越紧密。你可以找到自己的兴趣点，然后问问你自己：我的客户也会真的对此感兴趣么？我怎样才能使他们从中获得益处？要让客户们知晓你更关注的是他们自身利益而非仅仅是他们的支票。

所以要经常通过电话、信函或赠送礼物（小书、报告、录音磁带或刊载各种信息的报纸便条等）同你的客户沟通，你要知道这些东西对他们的生意及他们自身都是重要的。

等到下一章……

祝你好运！
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第六章 营销金钱

本章内容：

1．12个收入的支柱性原则

2．力量增大效应

这里我想与你分享我关于收入问题的12大支柱，这也是一个你可以发现如何使你的商业成功最大化秘诀的机会，帮助你产生新的想法，使你成为一个点子生成器，还有别的许多好处。

然后是力量增大效应, 这是一种仅仅运用你现有的资源，就可以大大提高你的效应。

当然要坚持，还要有伦理观念和无所畏惧的精神，这也是达到自己行业领先地位的途径，条件是你要身体力行。

12个收入的支柱性原则

这些支柱是什么呢? 共有12个。

1）你必须不断发现，认可并调用自己公司中的潜在资产。每一个公司都存在潜在资产，被忽视的机会，经营不善的商务活动，被轻视的关系，未被开发的资源和智力资本。你必须致力于持续监控，检查和挖掘上述内容，否则将永远无法实现自己的潜能。

2）每个月都挖掘业务中的额外现金收益。从心理上来讲，产生短期的收获是很重要的；这些收获不必是一大笔，但是，当指数效应发挥作用的时候，他们往往与那些超大的收获是相伴而行的。证明你现在步入的轨道是正确的也非常重要。但是，每月都期待一笔额外收入，这个收入可能来自市场，也可能来自策略或销售。。。但是，这必须是一个客观的目标，每个月都要实现。

3）把成功的理念植入你的每一个决定或者每一个行动。很多人不仅是反应性的，而且不是实是求是的。他们缺乏逻辑，不善策略，采取的战术也是被动的，这是最糟糕的事情。你需要做一下深呼吸，反思一下，这样你会在认清和组构自己面临问题时候具有系统性和全局性。

4）要把生意建立在多种利润基础上，不要依赖单一的收入来源。记住杰.亚伯拉罕101。在时间，努力和资金相同的情况下，如果你能成几何或指数状发展，为什么选择线型的发展速度呢？

让指数增长成为你的有效增长模式吧。代数是1+1，也代表进步，但是，太慢。指数增长是”8的４次方乘6的10次方乘5的8次方”，这基本上很多不同因素共同工作。你得保持持续的增长——这是多利润来源模式的基础。

5）在客户眼种，要显得不同，别致，独具一格，鹤立鸡群。我认为，在当今的商场上，你应当让人觉得你解决市场上的问题或愿望的唯一一个办法或策略。与别的众多选择相比，你应该是最完善的一个选择。如今需求是有限的，而解决问题的方法非常多，这有点可怕。

6）在客户定义的价值基础上，来创造真正有价值的产品。你会与你的三个层级的客户建立起最大化的忠诚度，结果, 和持续的关系。

7）你的每一行为，付出的时间，精力和投资都应取得最大的个人杠杆效应。每个人都会觉得我出版的东西或是成绩记录是可笑得近乎夸张，事实并非如此，而是有一小撮人知道自己从一个机会或一次付出或一天的时间中如何能获得更多收益，我就是这样的一个人。

8)与那些思维相似，成功欲望强烈，而且能一同交流看问题的角度，生活经验和值得推荐的事物的业外人士一同，组成交际网络，策划或搜集好主意。所有取得巨大成就的人都有一个智囊，有内阁 和 顾问团。

如果你是一个试图单枪匹马的企业家，那就不大可能从别人那里获得不同的看法。你所认识的人已经到了你想到还未到达的地方，有些人的视角是你永远都不会有的。让他们成为你垂手可得的资源吧，你的余生应有这个承诺。

9）把自己变成自己行业或市场中的一个点子生成器，一个公认的革新家。

10）让成长思维根植于你的日常商务哲学中。你也许嘴上说说，“我们想发展。”但是，你做的每一件事情都应被一些话所过滤：每件事都建立在成长思维的基础上，这些是否会有助于或使成长轻松或实现成长的目标呢？

11）扭转你和客户的风险性，这样下滑趋势几乎是零而上升的发展潜力接近于无限。

12）最后一个支柱：用安全的小测试去消除危险，并在思维中采用漏斗视线而不是沟渠视线，这样你就得到了灵感，和精神上的激励，从而会热情地不断试验和尝试新的事物，拿棒球打个比方，你有好多“一垒打”，从来不用力出击，你可以预测自己会赢。

还有一些别的东西要跟大家分享………..

________________________________________

力量扩大效应

首先就是我所讲的力量扩大效应，这是一个军事词汇，这里我把它用相关的方法来定义：一种能力，若应用于一个战斗部队，可以极大地增强该部队的战斗力，增加军事行动成功的效应。

这个效应来自同时创造多种渗透的途径的军事训练：陆路，海路挺进，漏洞打击，侧翼打击，突击，导弹，渗透并麻痹抵抗，空中打击，陆路打击，海上打击，偷袭。。。 这是一个对敌军进行控制的经过检验的过程。

在商业和企业活动中，这也是一个拥有和控制市场的经过检验的过程，而所有这些活动相关联的。它会让许多不同的因素的力量共同把你带到一个绝佳的经营状态。

其实有很多我认为你该好好思考的心理因素，首先你得能够树立并达到自己的崇高目标，还要知道如何达到这些目标，很多人都有自己的目标，很少人会颠倒一些简单行为的系统步骤，从而曲径通幽地取得自己的设定目标。 

你应有自己的方法来有效克服障碍，只是挑战抗争是无谓的，克服障碍，找到扫除障碍的办法，并设法规避障碍是一个需要培养的素质。

下一个问题，很简单，我们讨论的是“负面自我评价”。你不可让“玻璃屋顶”和经济阻碍自己。你不能从负面思考，这简单却关键，但是，当你有强烈的热情和真知灼见来寻求可能的事物时。。。当你知道了一些体系，政策和步骤时，你可以预期，如何一步一步迅速实现自己那些实用的目标，你的思维要改变，当然会有挑战，但是逆境有时也教会人们应对挑战。

让自己有毅力

毅力像军事问题，部队希望正面打击凑效，但，如果遭到抵抗，他们不会举起投降的旗帜。

他们要从侧翼，头顶，水下（如果在水中）挺进，或者夜间袭击，发射无人导弹，他们千方百计，目标就是取胜，如果一次突击就能取胜，那就太好了，只要清理一下就行了，无人受伤，然后收兵回营。但是，他们做好准备为胜利作任何事情。

伦理。生意场上的方方面面，你要表现与众不同，从伦理，正值和诚信方面达到至高的境界。如果把自己降低到与众多世人相同的水准，你就会跟大家一样，你就不会出众，优胜和杰出。

如果你拥有运行良好的体制和策略，你可以高屋建瓴，你也就能赢得民众，他们会站到你这一边。你的理念和承诺是放纵的，是不屈服的，真实的，因为这是你为客户所绘制的蓝图。

每天的激励 - 每天温习这些理念，我不管你的智商如何，记忆力怎样，你只能记住你所学习内容的3%。

我相信过程培训，这宣称要不断了解蓝图是什么，目标是什么，追求的是什么，体制又是什么，如果你不这样做，你会忘掉的。

如何处理建立伊始的成功是很关键的，这不同与你经营的业绩平平的公司，或是你所处于的尚未发生质变之前的积累状态，你可以把这些方法给别人，希望别人也会把自己的经验给你。

这就是我说的‘承继’，这是个强大的过程，让别的获得巨大成功的个人把自己成功的秘诀，策略和哲学传递给你，从而缩减你的学习时间。

你得心甘情愿地做评估过的未来投资，而非去冒大风险。我所注意到的最令人失望的事情之一是看到一些企业不愿拿出一部分自己增加的利润进行再投资。我帮助他们催生一笔20，30， 40万的额外收益，但他们不拿出50%的收益，投入到新的人群，更大的市场推广，或更多的销售系统，购买更多的新客户线索 ——他们则宁愿把那些钱装到口袋里，不肯再投资。更好利用成功，要评估风险，有策略而系统地对未来投资对于成功至关重要。

最后，无所畏惧。天不会塌下来，你不会破产或者让别人觉得傻兮兮的，相反，只要采纳和适应此哲学，情形会完全不同。末日和失败是那些陷入自我满足之中的人，而从别人的错误中学习，会为你节约上百万的金钱，几年的时间，情感的挫折，他会把你弹射或推升很多层级，只要你坚持。

下次再谈。

祝你好运！
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第七章 如何让你长久获利

本章内容：
1.锁定顾客
2.如何不让经济衰退影响你的业务
3.重新审视你的价位

很多企业对它们的顾客并不了解，从而只能获得微薄的销售额和盈利。
在这一章里，我将解释少许的信息是如何让你长久获利的。在这个过程当中，你也将学会如何通过与顾客的接触来稳固你的业务。无论你现在的业务是低迷还是兴隆，这都是一个好的策略。
然后是跟你的价格有一定的关系。你的价格是不是太高了？还是太低了？我将向你阐述经常性分析价格结构的重要性。
锁定顾客
你首先得知道你的顾客在哪里，你的准客户在哪里，而事实上很多人都没这么做。
一旦你认识确定了你的顾客和准客户是谁及在那里，你应该马上引导他们而且不断地、道德地指示他们。经常和他们联系，不断地引导他们进行更大更好而又持续的商品交易。打电话给他们，写信给他们，发电子邮件给他们，或者前去拜访。
努力向他们证明更多地买你提供的货物和服务对他们最有利，而不是对你。如果他们这么做，他们的生活，业务或者境况，福利得到改善和保证。
首先写下一切你所大概了解的关于你顾客的信息。他们在与你做业务时着眼点或者需求是什？渴望什么？是安全感，金钱回报，娱乐，外表的美丽，健康还是技术呢？
然后列一个我称之为生活周期的清单，也就是你现在的顾客或客户在购买你的产品或服务之前，之中以及刚刚购买完之后的交易逻辑变化。
当人们购买你的服务或产品时，在这交易过程中以及交易前后他们往往做了一些事情。差不多是一个购买的连续统一体。
也就是说，如果我要为我的后院买个游乐场地，我该在这个过程之中以及前后做些什么呢？我有可能会买屋顶材料，草坪护理器具，一个新的草坪，一个游泳池，私人车道等等。在买你这些东西时以及前后，你应该对相关的交易有一定的了解。仔细地列个比较泛的清单。想想如何将那些补充的产品与服务与你自己的结合起来。
如果你尊敬你的顾客和业务，你可以与供应商不断地谈判利益丰厚的买卖。你不必找到一个出价十美元的卖家，然后说，“我出九块五。”你得对供应商们说：“我拥有一个你永远不会有的市场。以后如果你能提供我长期的货源，我给你25%或40%的绝对利润，但我得要一个好一点的价钱。我不能接受零售价或是常规的批发价。我需要的是一个特殊的价位。
你将会带给顾客难以置信的价值，带给附加产品和服务的生产商以及批发商不错的利润，因为你帮助他们获得了一个他们不曾拥有的市场。而且你能够这样做，因为你拿出了所有的钱，付出了所有的努力，表现出了所有的善意。你已经与顾客建立了良好的关系。顾客得到了个实惠的买卖，同时你也获得了丰厚的利润。想起来都很激动，不是吗？
然后列一个各种决策者的列表，特别是你在做公司对公司的买卖的话，包括那些最终决定买你产品的消费者。如果你把产品卖给公司，那么是他们的人力资源部购买吗？质量管理部是负责购买的，还是定出产品的规格的，还是做关键性决定的？抑或是销售部，或信息技术部，还是几个部门联合决定购买事项呢？
然后，踏踏实实走好每一步，保证不把辛辛苦苦经营积累起来的业务毁掉。你是怎么做的呢？其实很简单……

——————————————

稳固你的业务 - 不让经济衰退影响你的业务
对顾客更深入的了解可以帮助你稳固自己的业务。
我曾经花了一整天时间和一位顾客在一起，事实上，他教会我的可能比我教会他的要更多，至少我重新学了一门我差不多忘了的精彩而重要的课程。这门课旨在于让你再次触及市场真实而富有活力的脉搏。
通过这件事我确切想说的是站到销售台前，每周处理二三十个交易，以此来更好地了解顾客们真正的兴趣是什么，而且又是什么让他们产生了这种兴趣。
你应该每天接一次客户电话，重新阅读收到的客户投诉。那里有你需要的信息。
而我发现经商人员更多的是试图告诉市场他们应该需要什么，而不是去关心市场本身的需求，而且这种倾向越来越明显。
在冷酷无情，自相矛盾的不景气环境下，忽视深入了解市场心理需求以及所存在的问题的这种倾向无异于自杀。你不仅应该看公司收到的投诉信和邮件，你也应该做一些服务上访，与十几个老主顾交流，了解为什么他们现在为什么买或不买你的商品。
人一直提倡竞争营销，人们对变换的刺激因素会做出反应，所以除非你密切注视市场的关键标志，否则你的业务将在你的手里消亡。
在衰退期，市场的态度会变得越来越自相矛盾，可能说冷酷无情更确切些。
顾客们的态度会出现关键的改变。他们变得不乐于冒险，不乐于许诺，不乐于改变，不乐于采取进一步的行动。如果你不能承认并接受这一点，巨大的动力间歇期将会被你的市场所改变。你的市场便会蒸发。
在另一方面，如果你开始监督你的销售，实实在在地与你的老顾客交流推销自己的同时也了解你的竞争对手。那你将战胜对方并从中获利。以下是我对我的客户们提的一些市场战略，以便他们在与一个冷酷无情，自相矛盾的市场交流时运用。
用隐语和大量的事实取代夸张，用大量的附加事实，例子和类似的参考来阐述你在市场营销中所呈诉的要点和实例是十分重要的。
不要在你的市场营销中从基础的假定直接跳到最终的采购决定。而是通过渐进提出更多具有说服力的事实和提议来温和地，连续地推进业务的发展。
重点倾向于风险调度，记住在反市场策略中你所面的不乐于冒险，不乐于行动的顾客心理。战胜它，你需要把风险放在自己的肩膀上，而不是准客户的肩膀上。
用一些吸引人的奖励措施，这些措施与你的提议一样具有巨大的相关价值。你自己不要变得冷酷无情，但在检验假定和理念时要十分地保守。不要太混乱。
——————————————————

重新审视你的价位
你的价格是否有竞争力？ 低于市场价？或者高于市场价？
无论答案如何，花时间去校验行业和当地的价格是值得的，如果说你的价格高于市场价格，你将采取什么样的补偿措施去弥补呢？质量？便利？服务？精选？
把你的结果写下来，加上正面和可信任的声明，将会说服人们来向你购买产品。把那当作你电话短信的一部分。
如果你的价格偏低，了解其合理性和解释其原因，也应该把那当作你电话短信的一部分，否则将毫无意义。
举个例子，如果你拥有一家家具公司，你提供的价格可能是低的因为你是批量销售者。或者你是一个有着低企业管理费用的独资者，或者是因为你拥有三A消费者阶层因而并没有损失，或者是因为你从生产商那里直接特别的购买，或者你还是拥有合理利润的即使以低价出售，你的目的在于建立一个低价政策因而来加深你的印象：别人出售质地良好的的家具，我们仅仅以较少的价格出售，或者，无论如何，我们都以低于别人的价钱出售。

你也可以用低价出售的想法而不涉及实际价格。但记住，价格并不是唯一的吸引力以刺激人们来向你购物，任何我已提及到或者其它相联合的因素，服务，质量等等，可以被称为电话上的强力弹药。

同时也应该记住，仔细分析你的出价，然后选出最有效的价格 – 某些令作将完全不同，更大，更好的价格。尤其在电话销售中更为重要，因为只有少数的产品或服务能够支付所有的成本，从第一次销售中积聚的利润。必定要对你的观众产生累积的影响。
也必定会辐射和改善你出售的商品，必须坚定的设置你公司的产品服务在人们心目中，令他们会打电话给你当他们需要你的产品和服务时。

他们会这么做，当得知你的低价格或低于别人的价格，或你更好的服务，或更好的质量，或你始终无条件的支持你的所卖和服务，或这些组合。但是你必须不能消灭地在大众心目中付出你的承诺。

直到下一次…
祝你好运！
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第八章  贯穿你整个生意和你一生的一条线

本章内容：
1．成功的黄金秘诀

2．安得鲁卡耐基的智慧

3．口碑怎么成就财富500强企业

这一章，我要和你谈论一下成功的关键之一，诚信。这是贯穿你整个生意和你一生的一条线。没有什么比缺乏诚信更能丧失客户的了。
同时，你也可以了解到美国伟大的实业家安得鲁卡耐基对这个问题的看法。我们的目的是永久的成功，而这个目的的取得必须要对诚信有个合理的态度，并以此来维护自己的声誉。
最后，我将解释一下人们对你生意的看法是怎样成为你的客户通常談論你的唯一公正的信息的，而且他们的看法对你的成功是多么的至关重要。
提升商业业绩：提供高于期望的服务，增加盈利和利润率

----成功的黄金秘诀
服务和诚信原则是每一个大企业的两个不可替代的基石。
世界上只有一种方法来影响其他人，那就是谈人之所需，并示意其怎么样得到。下面告诉你一个处理人际关系艺术的最佳的一条建议。亨利福特曾经说过，“如果确实有成功秘诀的话，那就在于了解他人的观点，以及从自己和对方两个角度看问题的能力”。
这个建议太简单，太明显，任何人看一眼都应该明白其中的真理。但是，世界上90%的人90%的情况下却忽视了它。
营销另外一个重要的方面是诚信。不管你写什么还是说什么，都要严格得遵守这个道理。
缺乏诚信通常有下列三种表现：完全愚蠢的胡说八道，利用自己对客户的优势和对法律的无知。无论这个你怎么称呼它，永久的真理是：任何企业缺乏诚信都不会长久。只有完全有诚信的企业才会长期繁荣下去。我再重复一下，只要有自由的市场经济环境，诚信将一直是企业成功的重要因素之一，没有它任何企业的发展和成长都将会陷入困境。
传奇式铁路企业家詹母斯希尔的靠木材而成为亿万富翁的朋友汤姆斯沃克(他在明尼蘇達州和加利福尼亞州擁有九十萬頃土地的木材)曾经说过，“一个人不仅诚实才变得富有，而是如果不诚实的话一个人是不可能变得富有。正是诚实，诚信和正直才使人们信任你，也因此而吸引了交易，刺激了商业关系的发展”。
如果没有这样的问题，我们就不用一直停留在这个问题上。更多的企业看起来更强调他们自己的利益，而不是他们顾客的利益。有太多的机会可欺骗顾客。最愚蠢的做法就是对服务和价值的对立，不守诺言。事实上，这样愚蠢的行为是注定要失败的。如果你这样做的话，你终将会摔倒，并且很有可能会锒铛入狱。
商业中大部分的不诚实都是很细小的，远没有涉及到法律的问题。这种水平的欺诈也是一种经常现象了，他不外乎利用自己对客户的些许优势。一个多年的朋友有个固定的生意，就是到各个网点去分发商品。他总是谈论扩大生意啊，那些无法实现的那些大买卖。然而他的生意仍然还是年前的水平。为什么呢？因为他卑鄙的佔了他的客户便宜。他每次都多少要欺骗他的客户，少给一点。他做生意好象是带着眼罩一样，考虑自己而非他的客户。所以，他失去了他的客户，永远都没有达到自己的希望和目标。
你可以愚弄别人或者盡佔他們便宜一次或者两次。然后呢，人们就明白了。更糟的是，那个人就不再和这样的公司或个人做生意了。因此，如果人们早晚总是要明白他们被欺骗了，或者如果他们的反應都是千篇一律的话，为什么做生意的人还都要老是这样的？简直是愚蠢！那么对这样一个程序还可以用其它什么词呢才能够确信可以永久地失去生意和客户呢？
克罗格食品连锁的开创者伯纳克罗格曾评价到，“我看一个人越多，我就越清晰的认识到不能欺骗他们。我怎么服务我的客户和他购买我的商品的原因有关。价格和外观也有关系。这决定着初次购买。但是他们会不会再次购买要取决于他们用了你的产品之后满意不满意了。如果他们不满意的话，什么都白搭了，客户也就没有了”。
如果你想了解为什么许多的小生意一直没有进步维持小规模，为什么他们停止不前，或者没有成长起来，那么现在你就明白了。经营者一直坚持以小聪明的方式在欺骗他们的客户。
——————————————————

安得鲁卡耐基的智慧
曾经最富有的企业家安得鲁卡耐基曾经写到，“一个伟大的生意如果没有诚信，那将是几乎不可能做成功的。小聰明的刻薄交易声譽是在大事上很致命的。不仅要守法，而且要有精神。对于永久的成功，重要的是，公司的名声，靠的是公平的管理而不是合法的管理。这个规则，我们采用并坚持遵守，它将会给我们带来意想不到的回报，也就是经常让对方佔存疑的利益”。
EDS的创始人，罗斯佩罗认为这是条重要的指导原则，是他父亲教给他的。“小时侯他告诉我，从一个人手里买一次棉花没有多大的价值，除非你和他建立了一种人际关系，你公平的对待他，又他信任你。否则第二年他是不会回来找你的”。
商业上缺乏诚信还有其他的方式。
许多年前，我幫一个卖燒木火炉的公司做顧問工作。他们决定要扩大生产线，于是就把他们的图纸拿去给一个金属生产商。他研究了一下这些方案，几天内就价格，数量和交货日期达成了共识。他对这桩火炉生意产生了浓厚的兴趣和热情。
让这个公司苦恼的是，他没有能够按照规定的日期提供这批火炉。他为了能够拿订單而撒了谎。当他们最终拿到第一批货时，他们发现制作产品所使用的材料比他们要求的要便宜。当他们和他就这个问题进行争论的时候，他试图要把价格抬高到他原来报价以上很多。
最后，整个项目由于交货日期的不断推迟，产品的缺陷以及价格问题的不断斗嘴而陷入了僵局。
当这个生产商决定绕开他们的时候故事才到了高潮部分。他在火炉设计上进行了一个不起眼的改动后，便开始出售他自己的产品了。他撒谎了，欺骗了，最终盗取了别人的技术。
他的火炉事業并没有发展到什么好的地步，确实没有。他的唯一结果是丧失了一个好客户，同时也进一步说明了他将还是一个十足的骗子。
这样的故事对于缺乏诚信的企业来说经常发生。
如果你制造和销售次品，劣质商品或者无用的商品，那么最终你肯定要失败的。如果你对你的产品或者服务提供虛假的声名或者假的保証，或者大肆天花亂墜地炒作的话，你包裝成生意的诡计早晚是要失败的。
企业由于诚信而壮大
《财富》杂志评出的500强企业（美国最大的企业）中没有一个企业欺骗它的客户。企业正由于其诚信而越发壮大。没有诚信，任何企业都不会从商业成功的一大泉源-推荐-中收益。这个无价的企业资产是无法购买的。它只能够赢得。这是口碑。
顾客在第一次购买一件商品之前，他们了解的一些公正的信息资源已经大概传达了他们对于该商品的满意。亨利福特占据了市场份额，因為在刚开始时，人们相互谈论了他的汽车的可靠性能；人们在去看电影或者出去吃饭之前，他们就倾向于依赖这些口头信息。我们都是通过这些有影响的口头判断或者评价来判断产品、服务和企业的。
人总想始终了解任何事情，总是不甘於落后时势，或者总想了解新鲜的东西。而且，人总喜欢对别人提供这些已了解的资讯。他们喜欢给别人建议，急于给人提供信息以帮助别人。
下一章再见。
祝你好运！
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第九章  如何选恰当的媒介
文章内容： 
⒈ 以新闻稿为目标
⒉ 专注于一个目标
⒊ 我对我的目标而言有价值吗？
⒋ 要付出怎样的代价才能成功？

你想要宣扬你手头上的某个重大商业新闻。那么发送一篇新闻稿来散布这个消息会是很好的选择。我将告诉你如何选恰当的媒介、哪里能找到他们以及如何把新闻稿的效果最大化。
另外，我还将谈到目标以及你是如何需要把你的目标变成为有价值的和有效果的目标。大多数的人并不是真的认为他们值得拥有极大的成功。因此，他们的目标就反映了这一观点。…而且，如果你相信了这一观点，它就会转化成现实。
最后，是关于成功的要素，包括要摒弃旧观点。在这里，我会告诉你关于真正的安全和放弃那些可能会阻碍你发展的陈旧的思考方式。
以新闻稿为目标
你把新闻稿发送到哪里呢？一位房地产经纪人开了一个新的办公室或者雇佣了一位新的业务经理。这两条就是“新的”新闻稿。开了一个新的办公室这条不过只是关于新物品的新闻稿。
这位房地产经纪人首先应该要问的问题是：“我的市场（客户）在哪里？”他需要把影响覆盖到那些想要在那个区域内购买或租用房子的人。因此，他应该把那份稿子送到这个城市里的所有负责报纸房地产部分版面的编辑们那里。
我们把这一观念稍微延伸开来一点。假设你是出售唱片的商家，你要和一位即将发行新唱片的新出道的艺术家签约。
首先，你要问这个不可思议的问题：“我的市场（客户）在哪里？”送一份新闻稿到相关的行业报纸诸如《音乐世界》、《钱柜》或《唱片世界》这些报道艺术家和他们签约的公司的报纸。在音乐商业领域里，如果你签约了一位艺术家，你就要送一份新闻稿给这些行业报纸。因为那些选择播放什么唱片的节目部主管和电（视）台唱片库管理者会阅读这些报纸。他们也是你的市场的一部分。你必须让他们对你的新人艺术家的名字熟悉起来。
那么，全国各地的那些日报的娱乐版面怎么样呢？一位只是被贴上某个公司的标签的艺术家是不太能引起那些娱乐版面的兴趣的。除非这是一位知名的，或者是有着不寻常的背景的，或者是曾谱写和录唱了不同风格的歌曲的艺术家。但是，因为很多唱片购买者阅读这些娱乐版面，所以你的影响已经覆盖到你的客户群。
假设你开展了一项针对保险公司的独特服务，比如，秘书服务——这些秘书都有从事保险行业的职业背景。当一家保险公司寻求临时的帮助时，你的员工不仅能够完成这份工作，而且在开始前他们不需要专门的培训。他们了解保险工作。
既然这样，你会把新闻稿送到哪里呢？
首先，送到保险行业的商业出版物那里。其次，送到当地的和主要大都市的报纸商业版面那里。
得出这样的决定是很容易的，因为你有一个可以送到出版物的某一板块的定义清晰的产品。但是，很多人拥有的产品却不是完全适合于某个板块。这些产品的定义、划分并不如房地产、娱乐或者保险这些产业清晰。
选出你认为可能会对你的这则新闻最感兴趣的一个出版物的版面编辑，并把稿子送到他那。然后再把稿子送到同一个出版物的经济新闻编辑那里。如果这份稿子不能用于他的版面，他会把稿子送到正确的版面。
新闻稿可以送往每个杂志、报纸或者是电视台这些可以覆盖到你的客户群的地方。报纸的编辑知道你发送给他的稿子也在他的竞争者的手上。这不要紧。唯一重要的是新闻恰当的吸引力或亮点。
————————————————

专注于一个目标
你要通过什么途径来接触那些国家杂志和专业报纸呢？
《培根的公开检索》是最好的资源之一。因为它列出了所有的行业种类，你可以借此决定向哪里送出你的新闻稿。
例如，如果你想要找出所有涉及音乐领域的出版物，你可以利用《培根的公开检索》。在“音乐”目录下，《培根的公开检索》罗列了每一个有关音乐领域的专业出版物的名字、地址以及每位编辑的名字。但是，不要使用列出的编辑的名字，因为编辑是经常更换的。你可以事先打个电话，或者只是注明编辑收。
《培根的公开检索》同时列出了美国的每个主要的报纸、每个主要的通讯社和传媒集团的专栏作家以及每个主要的国家杂志的名字和地址。
《培根的公开检索》还在每份列表的底部列出了一份每个出版物采用的新闻稿的种类。这样你就不会白费功夫。如果你有一个有关保险行业的新产品的新闻稿，你可以在“保险”目录下寻找出版物。你会找到大约25个不同的出版物，同时你还能看到其中的哪些出版物采用新产品的新闻稿。
如果你在使采购人考虑要不要购买你的产品这一方面有困难，《培根的公开检索》给出了一张包含37个有关于采购人阅读的出版物的清单。每个人均采用新产品的新闻稿。这是一个让你的产品成功出售的方法。（《培根的公开检索》在大多数的图书馆都能看到。）
此外还有其它几种书籍可以帮助你瞄准你的市场。《国家劳工新闻》把媒体分解为杂志、报纸、传媒集团的专栏作家、通讯社和商业出版物。它给出了每个出版物的名字、地址以及每个编辑的名字。（同样，不要在没有确认的情况下使用这些编辑的名字。这些名字没有一定是最近的保证。）
很多公司，比如通用汽车公司，已经把《培根的公开检索》输入到他们的电脑里了。无论何时他们有产品的新闻稿，他们只要压一个按钮就会出现一串的邮寄地址签。创建一个保存媒体名字和地址的文件夹，经常性地更新它们。这能给你的事业带来令人惊异的效果。
————————————————————

我对我的目标而言有价值吗？
大多数人并不相信他们应该成功。他们不相信他们知道如何成功。他们不认为自己能赚得5倍、10倍、110倍于他们现在赚得的。他们不认为自己拥有一个成功的事业。他们不认为自己处于没有竞争的环境中。他们不认为自己基本上在每个人之间都游刃有余。他们不认为自己正处于人生的鼎盛时期。他们不认为自己正在被他们的顾客和职员热爱着，并且他们也热爱着自己的顾客和职员。他们没有意识到以上的任何一条。

如果他们没有意识到这些，那么他们很显然是正确的。

你相信的事物总是正确的。你相信你不会去做这个，你是正确的。你相信你能做这个，你也是正确的。

我相信，并且我的确观察到那些成功的人只选择那些值得他们去做的目标。
他们认为自己有一个有着很强因果联系的目的。他们存在于这个社会上，他们生存在这个地球上，他们以事业作为接触他人的途径。
他们认为他们的目的是为许多人创造就业岗位，给予那些人自尊，并且他们有责任为那些所有人都为之尽力的家庭创造一个可靠的、无忧的明天。

他们认为他们的工作是帮助销售商发展和繁荣。
他们认为他们的工作是去接触几十、几百、几千、几万、几十万的消费者和顾客，并且改善他们的生活、影响他们的家庭或事业。而且，他们说：“我值得做……；这种情形值得我付出。”
我这么做的唯一理由是我认为这对我的目标而言是有价值的。我的目标是能影响许多人。这位正在阅读这篇文章的人，我将要影响你。
但不仅仅是你。我将要让你看到你能做到的完美的效果。你将要出去，开始影响超过1000或2000位商人或顾客。你将要影响他们的生活。
你要把他们从痛苦、压力和困难中解救出来。你要使他们的生活更加富足，并给予他们更多的成果。你要能照顾比你雇佣的还多很多的人。家庭是令人放心的，孩子都能接受高等教育，他们全部的命运都会因为你创造的激励、奖赏和雇佣的外界环境而改善。
你已经意识到你有一个更高尚的目的。你的命运和目的远远超过和高于勉强维持生计和基本上只是维持运营的事业。只要你认识到你有一个更高尚的目的，你就不会做哪些与这个目的不相称的事。
————————————

要付出怎样的代价才能成功？
大多数人把他们一生中的大部分时间用于在一个有组织的、支薪水的、以公司或工厂为基础的环境中工作。这个系统极大地向他们强加了一个精神上的范例。这个范例就像是他们思想的盒子。它说：“你必须工作8小时。你的每个小时价值20美元。你需要让其它人来指导你。你是链环中的一环。”它就是这么说的。
你要摆脱那个思想了，并且说：“我可以……”

首先，你要说，“我可以为企业们，或人们的生活或境遇增加价值”，或者“我可以救人们于危难之中”，或者“我可以加快某事的进程”。
而且你要开始根据这个来思考，因为这是独立自主的商业拥有者和专业人士支撑他们自己的方式。这种方式是通过增加人们在商业和生活中的质量或保护人们在商业和生活中的境况来实现的。
你不也是这么想的吗？
在下一章见……
祝你好运！
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第十章 为客户提供对他们有用而不是对你有用的信息
本章主要内容包括：
1．直接回应广告为什么有效果
2．创作可以引起直接立即的购买行动的广告

3．怎样才能让公司员工致力于公司目标的实现

今天我要和你谈论一下为客户提供对他们有用而不是对你有用的信息的重要性。也就是怎么样最有效的利用广告预算，准确判断广告效果的能力。

直接回应广告通常比形象广告有用。接下来我会解释，这样呢，你就可以开始充分利用你有限的广告预算资金了。

我还会解释怎样让员工全心全意去实现公司的目标，也不用有任何负担。这种方法也被证实是通往成功的重要的一种方法。

直接回应广告为什么有效果

使用直接回应广告，而不用形象广告

机构广告（或者叫形象广告）就是为公司产品或者公司打造一种希望消费者准备购买该产品时记住的形象。大部分的场上广告都说这么一种效果，也就是，买我们的，我们的产品是最棒的。

就我而言，这种厂商形象广告需要花费大量财力同时需要经历一个漫长时间才有成效。甚至有时候，这种成效实际上无法测算。

而另一方面，直接回应广告就要求直接的广告效果，也就是说，哪怕打出一个广告也要就在几天或者几周内就可以挣到钱。而且，从本质上来说，直接回应广告可以引起一个可以测算评估的反映。展开来说，这就意味着，可以有系统地测试不同类型的广告，比较不同的广告，从而科学地选择哪种广告最有效。

几乎每种情况下，直接回应广告都比形象广告更有价值，可以使你打出的广告物有所值。

直接回应广告告诉你广告的观众和听众来拜访你们公司，给你们打电话，把钱轻而易举地送过来，或者直接开车来換購新型號。如果使用得当，直接回应广告可以带来非常可观的效应。最好的情况是，它可以迫使消费者来咨询和购买。

当然，也可以对所打的任何一种直接回应广告的价值，盈利可能性和实际运行情况进行分析评估，因为这些反馈可以跟踪，分析和计算。

如果你经营的是厂商形象广告，那么现在换成直接回应广告吧。给你的准客户提供对他们有用而不是对你有用的信息。给准客户提供产品和服务的真实信息和性能信息。或者告訴他們你的保证。

告诉客户你的产品为什么比你的竞争对手的要好，用一种准客户可以理解和欣赏的具有人情味的方式。

只需由机构广告轉成直接回应广告，你應改善你的生產力很多倍。

任何一种营销都得考虑成本问题。广告或者营销的唯一目的是促进产品销售。和花费的成本相比，要么是盈利，要么是亏本的。

每一种营销，除非是新颖的，第一次使用的产生客户的技巧，都應以利润为核心的。如果你现行的营销每一次活动中都不盈利的话，那就别再使用了。

————————————————————

创作可以引起直接立即的购买行动的广告
广告应该引起消费者立即直接的购买行为

很少有生意人真正了解做广告的目的或者原因。那就是刺激消费者直接立即的购买行动，或者价格咨询，或者一个电话，或者对公司企业的参观访问，或者更好，来促进即時的产品销售。没有其它什么值得广告所花费的昂贵费用了。

那么，厂商形象广告和直接回应广告最大的区别是什么呢？非常简单，那就是厂商形象广告是不可跟踪的。

厂商形象广告的目的仅仅是把公司企业的名字往公众面前一放。而直接回应广告是可以跟踪的。它要求广告的读者以某种形式（或电话，或者邮件或者票卷）给予回应或者反馈，这样就可以对广告的效果进行评估和测算。

大部分广告商采用的厂商形象广告其实是一种浪费。因为它没有表达一种可以让读者支持一个而不支持另一个的原因。它没有对所卖的产品服务的实情进行说明。

大部分厂商形象广告所作的声明都是一厢情愿的，可憐的。简单而言，“购买我的产品而不是我竞争对手的产品仅仅是因为我的自私和贪婪”。

厂商形象广告并不引导听众和观众取采取任何聪明的购买行为。它没有任何效果，仅仅花费了时间，空间和注意力，浪费了大量的即将立即转换成生产力的资源。

直接回应广告，就其字面意思，就是简单明瞭的。使用这种广告的目的就是唤起消费者立即的回应，行动，参观，电话或者购买决定。

厂商形象广告没有产生任何效果。如果你正使用这种广告，那么就改用直接回应广告吧：

• 向准客户提供对他们重要而不是对你重要的信息。

• 给客户提供产品和服务的真实信息和性能信息。或者告訴客户你的保证。

• 告诉客户你的产品为什么比你的竞争对手的要好，用一种准客户可以理解和欣赏的具有人情味的方式。

直接回应广告比厂商形象广告更有效，因为你的准客户不关心你或者你的动机。所有准客户关心的是你的产品或者服务可以给他们带来什么样的便利和好处。

——————————————————

怎样才能让公司员工致力于公司目标的实现

不投入就不会尽职尽责

我们现场座谈时经常谈论的一件事就是：怎样让我的团队和我一样的对企业尽职尽责？

我认为，这个问题的背后有很多的理论。但是，对于我来说，只有一个简单的道理才能让所有人都能尽责。

这就是要你的员工“投入”。

我们经常在公司看到这样的情景：大家都是准时上班，做完刚好一天的工作，拿到一天应得的薪水，然后回家去。这就缺乏一种投入，都不愿意加班。不得寸，怎能进尺呢！

问题这样就出来了：大家都只是在露一露面。

投入的哲学是，在大部分公司，团队要比经理或者领导更容易采取行动。

然而麻烦的是领导。领导和团队都没有必要有麻烦。

一定得注意这点。差不多我们的每一个好主意都来自两方面：我们的客户和我们的团队。

同样道理，任何公司也应该不断听取这两方面的意见并不断鼓励他们多提意见。

方法很多很多。其中最好的方法之一就是定期的团队碰面，并进行定期制定目标。

和团队一起制定目标。不要以为你要定出目标。最好是让你的团队在你的指导下完成制定目标。令人惊奇的是，他们总是定下了比你會定的更高的目標。

如果想验证一下的话，不妨认为，作为领导，你的主要角色就是支持你的团队。记住这点，然后在目标制定会议上问一下他们这样的问题：

如果一切顺利，如果所需资源都满足，那么我们需要制定怎样的目标呢？

那么，你需要做的就是，保证一切支援工作到位。这是一种聪明的领导方法，你可以从你的员工那里看到更多的责任感。

在下一章见……
祝你好运！
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第十一章  人类行为的10大特性
本章主要内容：

1．人类行为的10大特性

2．商务营销活动分析

本章，我要解释一下，人们行为的动机问题，对一些该作的事情，为什么人们不去做。当然，这些道理会归结到营销这一问题上的。

我也会给大家分享最近对一些公司营销活动的透视，这些发现大家会颇感意外的。

人类行为的10大特性

对于沟通过程，不管是广告，销售信，传单或建议书，你越研究就越发现，成功的交际行为都利用了人类行为的特性。

你越意识到这些常识，人的基本品质，你的沟通就会变得愈加的效果卓著。

1．人们会听从自信的领导。从商务上讲，人们会支持那些他们看作领袖的公司。有意思的是，这些形象可以是真实的，也可仅仅是形成的一种认知，这对你的意义就是，如果你在某一方面造诣颇深，那就要确保自己让别人了解你的学问，要经常做提升自我形象的事情。

2．人们集体行动中有趋同性。所谓“乐队车”现象。（在你收到的见证书里有提到）。沟通时可以运用，这是一个可以推动你事业的有效市场工具。

3．对有期限压力的任务，人的回应最佳。1/10的销售信，50个广告中，有1一个广告的可以收到较好的反应。所以，加上一个真实的期限和一个真实的理由，就能大大提升人的回应率。

4．人比较容易失去自我身份感。流动性不断地让人忘掉过去的兴趣，面对新的事物可能产生新的兴趣。这是一个好的商机。

如果仅有你一家公司给人写信，或者谨说：你欣赏他们，你会赢得极大的忠心。有趣的是，我们的客户（零售，公司对公司或一些事务所）已经利用过这一机会，但是起初，几乎没人对他们的信有回应。但是，那些长期进行的销售活动中，这一树立忠诚度的活动是卓有成效的。

5．人的注意是有不完全的。你也明白，人都是如此，我们专注于自己的状况，但是，想到别人也这样，我们会惭愧。不只要他们注意我们，更要对我们拥有的兴奋。但事实上，他们被自己的生活分散了注意力，他们不会理会我们，直至我们把这些说明可给他们带来什么。

有什么对我有用的？

你得引起他们的注意，努力保持他们的注意，听从老讲道者的建议：

告诉他们你要告诉他们什么，告诉他们要说的内容，再重申告诉他们的内容。

6．人喜欢浏览，不爱阅读。很多人不善阅读，或懒于读书，所以信息要短而宜人。当然，不是说，短的一定比长的好，意思是说，如果一个词能达到目的，就不要多写。

如果你要纸上营销，就要比简单把出售的主意放在赠券的信封里费更长的篇幅，更充分的论证。有力量的标题，引言段，短词句或段是吸引人浏览的关键，然后再吸引他们读下去。

7．人怀疑完美。简言之，对准客户，要告诉你所有优点和成就，也要讲自己的弱点，或“瘤”，这种坦诚的方法能为你赢得很多朋友和更多的销售量。

8．人对普遍性有认同感。很多人期待有人领导。而且，人认同寓言，见证，例子，过去的案例。这不是操控，这是说服别人的艺术所在。

其中一封很有名的销售信是这样开始的：

亲爱的朋友，一位古波斯的诗人写道：如果有两分钱，一个买面包，另一个为灵魂买一束风信子花。这封信的上方是一分钱，你可能猜到，这是卖《读者文摘》订阅券的，这是一个非常成功的例子，许多年以来，简直有成千上万的一分钱从世界各地为了那个关于灵魂的主题寄到这里

9．人喜欢知道常规和易行的公式。想想是不是这样。从“十戒”开始，经常有人告诉我们做事情的公式，5点计划，3个容易的步骤，4个重要因素等。

多年以前，我替一家熟食店做顾问，我们的精美食物种类颇多。人们会打电话问有没有野餐套盒。我们说，“没有，不过我们有色拉，肉，馅饼，甜点。。。”我们列了很多让人流口水的食物，你猜那打电话的人说什么“谢谢，我再打电话吧。”结果，生意泡汤了。

人不愿做决定，希望有人帮他们做决定，我猜他们希望有些惊奇的东西。所以，从那时以后，要有人打电话要野餐套盒的话，我们就会说“有，两个人30美元（或别的）”，无可避免地打电话的人会说，“好，我们明天来取一份。”，因为，我们记住了那个道理，我们利润大大提高了。

10．很多人热衷于权利。人抵制做决定是因为做决定会使人失去高高在上的感觉。所以，关键是强调购买之后会有这种感觉。。

________________________________________

广告

金钱营销资源

秘密：一个巨资的网上销售秘密

这是关于一个重要电视电话会议的紧急信息。如果你有一个网上公司，或是想在网上赚钱，千万不要错过。

世界上最好的一个直销公司最近宣布，他们将纰漏自己的网上销售经验。他们计划提供给一小组特选的人讲述如何在网上取得财富与成功。而这家公司采用这些策略和技巧已赚取了2亿5千万美元的收益。

________________________________________

商务营销活动分析

难得的透视，市场营销活动分析

最近，我们分析了许多企业的营销活动，有了一些令人为之一振的发现。

例如，这些企业 (百多间) 中，70%很少或从不做广告，而那些做广告的公司，大多数表示对他们的广告的成功与否有所保留。

他们都一致不信任广告公司，认为广告公司不了解自己公司的需要和特点，很多人称，他们曾经被广告公司害苦了，宁愿自己做广告。

95%的公司没有写下的营销计划。

100%的公司认为，杰出的服务，上乘的质量，了解消费者需求和关注是他们有竞争力的原因。

就单个人来讲，他们都认为自己没有有效地向别人沟通自己产品的优点，他们都强烈地感到自己无法做得更好，如果能让别人真正知道自己的产品，他们的生意会突飞猛进的。

最突出的是，不到25%的公司实行一个系统的计划，跟进客户并提供更多服务，从而培养他们成为长期的老客户。而且，几乎没有公司售后给客户写信联系。

我得告诉你，这些事实给我们一个启示：我们太关注市场行为，从顾客群那里有很多成功的例子，以至于我们偏向市场，以为商机就在市场里。

最有趣的是，我们所调查的公司一般来说是成功的、在成长中的、和被好好经营的。

在下一章见……
祝你好运！
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第十二章  生活中一些小细节的行为是如何带来巨大成功的
本章主要内容：

1．发自肺腑的言语可以激发人们采取行动。
2．诸多微小努力带来巨大成功。
3．一些帮你发挥名片作用的建议。

首先，当你给客户（ 或潜在的客户）写信的时候，通常，你的语言最好是发自肺腑的。今天，你会意识到：获取别人的信任和有说服力的言辞是多么的重要。
接下来， 我会进一步解释：生活中一些小细节的行为是如何带来巨大成功的。无论是在商界，还是生活中的其它方面，这都是取得成功的秘诀之一。
最后， 我会提出几条建议，让你的名片为你带来更多的业务， 而不是被别人揉搓一团扔进垃圾桶里。
发自肺腑的言语可以激发人们采取行动
言语发自肺腑，激发人们行动
这点看似非常简单。当你需要激发人们对你的观点作出反应， 或者希望他们有所行动时，你的语言的确应该是发自肺腑的。
我并不是说这很简单。事实上做到这一点很难。尤其刚刚开始的时候。 不过，一旦你放弃力求聪明，故意做作的姿态，而是大胆说出你内心的真实感受，你的信件就能产生巨大的力量，更好的说服别人。
但是，这里有一个附带条件：对你所写的内容要充满激情。 永远从读者的角度出发，让他们明白你的提议所能给他们带来的好处，而并非从你自身的兴趣出发。另外，书信中应广泛使用“ 您” 和“您的”这样的称呼。
说到―――――， 看看这个时间安排…

我刚刚接了一个潜在客户打来的电话。
这位客户对我说，“杰，我需要一些帮助。我现在必须备水一战了，为了救活我的生意，我要采取非常极端的措施。”
他接下来继续跟我讲述他的故事，尽量让我明白他是如何努力经营才得生存，几个月前，他觉得他终于找到了答案， 一个可以使产品得到大量销售的答案。可是，两天之后他的店铺却被抢劫一空了…由于之前没有为自己的店铺投过任何保险，所以这次的店铺被抢事件给他带来了致命的打击。
“ 现在， 我并非在向你抱怨什么！” 他强调说，“我只是想采取一些积极的行动，依你来看， 目前我该怎么办呢？”
“发自肺腑地，把你的困境告诉人们！”， 这就是我的建议。
我建议他尽自己所能打出尽可能大的广告，把它写成文章刊登在报纸上， 同时配以 “对圣摩尼卡市民的特殊请求”这样的标题， 这个标题下面再来个更大的标题（ 标题一定要激情的， 就像发生鲨鱼袭击人事件的时候那些文章的标题一样。）…“请来买东西吧，帮我度过难关！”

我建议他这样来讲述自己的这段经历：

1． 告诉读者他已经陷入困境了。

2． 告诉人们自己策划已就的销售计划以及后来发生的抢劫事件。

3． 告诉人们他只是想把所剩货物买掉只求资金周转… 他不是一个轻易放弃的人， 也并非钟爱抱怨之徒，事实上， 他宁愿把所有的存货作以低价处理以筹资还款，也不愿意就此关门，负债而逃。

而且， 详细地， 不厌其烦地向人们介绍他所处理的这些货品，告诉人们这些货品正以比批发价还低15％的价格出售（或诸如此类）。

如果现在有一定的客户，他就应该首先给这些现有的客户写信… 并且把这个经历告诉他们，并承诺给他们进行内部的预先销售。
…

而且我建议他应该到当地的电台去，尽一切可能让自己的经历得以报道…并想办法让报纸为自己的状况进行详细描述。坦然面对。正如他所说的，“这个真心倾诉的方式对圣摩尼卡人们来说将会是新鲜异常的。”
我想，他说的没错。
无论你所卖何物，这个“发自肺腑”的言语方式是否都起作用呢？
当然， 只是程度不同而已。如果你对自己所卖或提供之物充满信心， 为何不去满怀激情的为它美言呢？
试试吧， 看看真心言语是如何感动人们心灵的。

————————————————

诸多微小努力带来巨大成功
大成就往往是从许多小付出汇成的

不久前， 我买了一双鞋子。比较贵的那种。经过深思熟虑才买下的。售货台后面摆放着一排的瓶装鞋油。现在，在售货员看来，销售已完成了， 何必专为卖出一管小小的鞋油而劳力费神呢？
然而，假如这位售货员对我说：“先生， 我推荐您用xyz 牌子的鞋油，它不仅能够使您的鞋子更好看， 还可以更好地保护您这鞋子的投资。”如果能有这样一点额外的关怀，我的内心将非常地感激他。
毫无疑问， 假如他真的推荐我买某某牌子的鞋油，我肯定会对他说：好吧， 我
买了。
虽说一管鞋油只有几美分的利润，但，这个鞋店就会因此而给我留下极好的印

象。 因为，我认为这家店对于如何保护我的鞋子非常上心。

更深一步来讲，假如有这样一家鞋店，店主能够给予员工一定的经营自由， 使他们可以自由地额外增送一件的小东西，比如说一瓶皮鞋保护油什么的。而且销售员娴熟地对你说：“ 先生， 在您离开本店之前， 我想向您推荐使用xyz牌子的鞋油，它能够很好地保护我的鞋子防止磨损。而且，能为您服务真的很高兴，我也真心希望今后您能够继续光顾本店， 为此，我们特意送您一瓶xyz的鞋油作为礼物。

哇！――

有一家户外家具店，如果你在那儿买了一个烤肉架，它就会随货车一起送你一听保护漆作为礼物。（ 或 其它任何合适的东西）。之后，还会通过邮寄的方式，将野餐酱，烤肉串的制作方法等一并邮寄给你。消费者购买一件商品，就可以得到那么多的附购品，而且日后，也许会有几百位朋友陆续就餐于那个餐桌，享用那副餐具。 这种营销策略是多么英明的一种的投资啊!

这里有一个不错的主意可以让一家胶卷冲洗的小店招来很多新的商机。他们可以贴出/指出一些特别好的照片，并对客户说：“ 我们觉得您这张照片特别好，您愿意我们将它放大并做成海报试样吗？”

只通过简单的询问，就能带来源源不断的商机，简单的语言，美好的祝愿。

所有上述小的细节都在证明一件事情：我们关心客户。

的确，这增大了销售额， 然而，这点微小额外付出通常会有几美分的成本，但，这并不重要，更为重要的是，通过给予客户多一点的关怀，聆听客户的希望与需求，你这种努力最终会为自己带来无限的商机。

今后， 再也不会拼命地单纯推销产品了，再也不会去做讨厌的价格 、商品广告了，也不会再去做什么促销了。你将在你的行业里进行创新，最终成为客户眼中的创新者，于是便脱颖而出。

如果你对此还有怀疑， 那么你可以想象一下你最初经商时的情景。难道不正是这些想法（ 或书上读到的一些典范人物的事例 ）才激发了你的企业家精神吗？这些最初的想法和人物也许今天依然是你的行商基本准则，也许你已有所改变。 但对于所有的消费者来说， 它们还依然是新颖的，新鲜的， 令人激动不已的。
——————————————————
一些帮你发挥名片作用的建议
你要重印你的商业名片吗？现在我们换个方法吧！
好好审视一下你的名片，还是白底黑字型吗? 还是那种陈旧乏味的样子吗？

或者，你的名片已经真正成为一个的话题了？
当你仔细考虑这个问题的时候， 你会发现，你的名片远远不只是一张印有你名字和电话的卡片。
它是一份袖珍广告，是你的门面。
充分发挥你的想象力，让你的名片更好地为你和你的产品开拓市场。

以詹姆斯.萨瑟兰为例，他是销售投资业务的，通过名片我确信这个人肯定非常有趣。
因为你瞧，这张名片折叠起来，就像一张20美元的钞票，你可以想象到：人山人海的房间里，一个人突然看见地上有“20美元 ”的票子，他们终于想好该怎样才能弯腰把它捡起来，于是他们终于设法把它从别人脚跟儿下好不容易地拿起，… 于是打开， 只见上面写着：“很显然，你很看重金钱， 那么你应该来找我！”

还有一些名片，自身就带着产品。比如我抽屉里有一张放了一年的名片， 这是销售塑料薄板的一家公司。
不知为什么，我总不舍得扔掉这张名片， 因为它本身就是一块好的塑板。后来有一天，确实就有人问我是否知道一家较好的薄板加工公司！

我听说有人把一美元的硬币嵌入了他的名片之中，太昂贵？也许， 但，衡量一下这张名片在接受者的抽屉中的日子，以及它所带来的业务，你会发现，也许这是很值当的交易。

在下一章见……
祝你好运！
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第十三章  驱使你的业务到新的台阶
本章主要内容：

1．
如何了解客户对你的看法。

2．
书写一份发挥实效的商务通讯。

首先，或许你觉得你的生意进展不错，但是，你能够真正了解别人对你的看法吗？若想获取商界成功，了解别人对你的评价， 进而策划相应的应对措施，这一点是非常重要的。

今天， 我将告诉大家如何做一只墙上的小苍蝇， 以此去获取你应该了解的信息。

其次，如果你要写一篇商务通讯，你肯定希望得到一些建议，如何书写才能使其变得有报导价值，并且让你的客户认为它价值非凡。

如果做的对的话，它能驱使你的业务到新的台阶。…任何行业也有效。

如何了解客户对你的看法

客户讨论你之时，如何做个墙上的小苍蝇！

要诚实。

有多少次，你或你的同事们诅咒或者谩骂别人。

也许你骂过你的某位供应商，因为他工作做得一点也不到位，或许，因为他发错了货，货品遗失，或许因为他们犯了迷糊多收了你的货款，也许，仅仅是因为那天接电话的人状态不佳，在电话中挨了别人的骂，等等。

事实上，在日常的工作过程中，我们总会刻意地寻找理由挑剔指责别人。在一些公司里，背后恶损供货商和客户似乎已经成了公司内部同事间消遣娱乐的绝好方式。这样，公司内部的员工与公司之外的客户关系似乎渐渐经纬分明起来。因此， 那名供货商的一个微不足道的小小错误，最终却导致了他们永远断绝了与你的商业来往。

这就是人性。

现在，我的意思并不是说，你应该打电话给你所有的供货商，告诉他们一切都可以原谅。我的目的是建议你，应该积极防止公司内部员工对客户及供货商言辞过于直白、刻薄的现象出现。

如果你的员工不坚持客户至上的原则，那么你可就麻烦了。不过，在这一点上，我想告诉你的是：应该看到事情的另一面。针对客户与顾客对你的评价，我们可以好好反思一下。

在你的经营过程中，有可能你会对渐渐恶化的客户不满状况并无丝毫觉察， 而一直都在盲目乐观着。突然，一天早上， 你走进办公室，有人对你汇报某某客户被别的公司拉走。

现在，找出问题的根源也许会稍稍平息你的怒气。但仅仅如此并不能解决更多的问题。

即使你凡事万无一失，也不能保证没有丝毫风险。

你可以保证公司内部运营系统以及你的员工凡事按照规定流程进行妥善处理。然而，即使这样，你也可能依然会失去一些业务。除非你能够与客户相处融洽，不再那么 “敌我分明”。做到这一点，你和客户之间就有了相当牢固可靠的关系，至少，不会遭受一些意外的不测。

你怎样才能做到这一点呢？

一家英国公司就人性化服务方面想出了一个相当巧妙的主意。

最初，他们的秘书部员工都深感与日本联盟公司几乎无法合作。日本方频繁出错，行事拖拉，关系混乱，程度之深，几乎到了无法容忍的地步。直到有一天，有人突然想到了一个好主意，要求日本管理部门把公司秘书们的照片，个人资料发送至英国秘书部。然后鼓励英国秘书做出反应。

一下子，这种人性化举措成效明显。尽管两公司之间相距遥远，然而，先前相当严重的问题很快便迎刃而解了。

规范运作，同时注意听取身边的声音。但…

我本人就听到过一些相当惊人的统计数字，都是一些口无遮拦所导致的损失。

一件事做得好，可能只有5人知道。但，一件事做得不好，却有可能传至25人的耳朵里。更坏的是：在这受困扰的25人当中，仅有很少会直言相告， 绝大多数人会选择它处消费。

毫无疑问，此时我们应得的头一个教训就是：努力做事，确保顾客对你提供的服务不仅要感到满意，而且要使他们感到十分开心。

虽说我已经讲得够多了，但如果你不亲自开口，也许你还是不知道一切所发生的事。

最直接的方法就是：拿起电话，打给你的客户与顾客。

你会说，“呸!，算了吧，谁有那闲工夫呀？”

的确，你不可能有空给成百上千名客户打电话。但一天针对四个客户怎么样？这样算来，一年250多个工作日里，你公司就会有一千名热情和快乐的客户。当你意识到那些电话能够为你带来丰富的信息时，也许你就会叫其它人来给客户打电话了，做一个持续的意见调查。

当然也可以采用另外一种调查方式：意见调查表。这样，通过别人的评价，你就可以更好地了解自己公司的优势与不足，发现客户的评价与你的看法有何不同之处。

对于一些非常成功的大企业来说，“倾听”已成了一种艺术。上个月，一个朋友跟我谈到了他在位于纽约小镇上的史都.李奥纳多乳制品公司的惊人见闻。正是由于善于倾听（并作出相应对策）消费者的声音，公司才有了今天的出色业绩。这家出色的公司每周都有100,000名顾客，而公司所在的这个小镇总共才只有50,000人口而已。

几年前，宝丽来公司也是通过800免费服务电话 “倾听”了消费者的心声。有人抱怨说，当宝丽来胶卷从即影即有的照相机取出时会破损。因此，公司找到了这种胶卷的发明者爱德华. 兰德。正是他开发了这种一次成像的产品。当时，人们纷纷电话打来， 抱怨说他们的相机不行。客户在免费热线打过之后得知，原来是因为他们没有事先装好电池的缘故所造成的。于是，宝丽来公司马上又开发了一款自带电池的胶卷。

当然，我们也有很多种其它的方法， 可以用于克服你的员工和业务客户之间的交流障碍。比方说：商务晚会，在会议室、陈列室等场所开办的酒会；训练公司代表去探访客户以便建立商誉和发现问题；真正了解客户的内心需求并乐意帮助。

所有上述种种的小建议加起来可以帮你成为一只墙上的小苍蝇，听取并了解客户对你的评价。但愿，你所听到的信息，以及你所采取的相应措施可以帮你有效地避免被拍打！

————————————————————

书写一份发挥实效的商务通讯

商务通讯确实有用

在过去几个月中，我们注意到了一个现象：我们越来越多的客户在与自己的客户交往时也都开始采用商务通讯的形式了。这是有道理的。

商务通讯（ 只要有恰当的定位，展示， 以W.I.I.F.M <What Is It For Me对我有何用>形式书写）就能跟客户建立更好的业务关系。我们经常说，事实很简单， 有了一定的业务关系， 就有了销售的可能。

从商务通讯所带来的业务成就便可以看出这句话是千真万确的。

迈克儿. 费韦泽儿的公司位于艰苦的农村地区。他的商业通讯就是《lockyer 农夫》，里面写了很多有趣的文章。－ 内容甚至延伸到了天气预报版面和养花种草的版面。

“人们都爱看，”迈克儿说， “ 因为我们非常努力，尽量使它有一定的报道价值。”

而在最后一页上还列有一系列用过的二手设备。“这个管用”迈克说，“一个月就有四万元的销售额。”

商业通讯的确很有用，但这样做值的吗？呵，当然，要不要这样做还得取决于你。

考虑做何选择之时，你该了解一点：对于大多数公司来说，要想开拓新的业务市场，往往就会比维持原有的业务联系多支付6倍的花费。

一旦你决定选择了前者，就意味着需要投入大量的时间和努力。但这所有的投入都将证明是值得的。
祝你好运！
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附：（1-50个案例）

亚伯拉罕案例研究

Jay Abraham’s incredible
By 杰·亚伯拉罕
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“亚伯拉罕” 案例研究，在今后的3到18个月里，用成功故事和事例激发你的创造性，

让你转变市场战略，培育企业发展和职业习惯。
502 “亚伯拉罕” 案例研究，在今后的3到18个月里，用成功故事和事例激发你的创造性，让你转变市场战略，培育企业发展和职业习惯。
*** 高度机密 *** 
*** 切勿外传 ***


来自 

Jay L. Abraham 


主题：502个 难以置信的案例研究，在接下来的3到18个月里让你的事业飞速发展！
亲爱的顾客：

这份“难以置信的案例研究”是专为你一个人而写（“切勿外传”），很可能引起诉讼，内容高度机密。本书中包括了超过500个真实个案，企业案例研究，成功故事和记录完整的证明资料。他们一定能够激发你的创造性，让你转变市场战略，培育企业发展和职业习惯。

你可能知道，对于提交我希望了解的各种类型、格式和内容的各个案例的人，我十分清楚。他们必须详细描述，量化说明结果，他们要确切说明我的概念对他们产生的影响，从各种有利的角度，他们必须描述我的基本策略，这样所有的人在事业中才能遵循、适应并采纳这些基本策略。

一句话，我要求并且是无情地要求大量的资金来采访并记录每个案例，而不是亲自或雇用一队执行记者或研究者来写出案例研究。

作为访问过程的一部分，不幸的是，我不得不遗憾地拒绝几百个提交案例的人。因为虽然他们对我给予了过高的赞扬，让我感到高兴（对此我真心地感谢他们），但我找不出他们的案例对你会有什么价值，他们对你并不适用。

本书中包括了502个合适的案例研究、成功故事和事例。任何人都可以研究这些案例，立即从中得到有益的影响……这包括你。在接下来的18个月里，最快在18天里，你就能飞速发展你的事业。

真心的建议 
如果我是你，我会把这些无与伦比的机密案例研究信息当作一笔财富，这样开始系统地利用它们采取行动： 
•
首先，“粗略地”通读一遍这本书。打印出来，放在一个文件夹里，标明“机密”。放在案头或随身携带。用即时帖对那些立即适用你本人、你的环境或事业情况的案例研究做出标记。
我会找出能够针对自身的具体情况来借鉴、适应和采用的策略。在这一过程中，我会基于时间、可用资金、努力程度、最有创造性的案例，或者我会找出与我相同行业，能够模仿的那些案例研究。

•    然后，我会仔细研究上述这些案例，用一支笔或记号笔，标出案例中成功的基本要素。我会试着研究每一个案。我会提出问题，象“这对我有什么启示”？是什么策略、战术或动力使之成功？最重要的是……

我能从这里学到什么，对我本人的事业有什么启示和适用性？
•
接下来，拿来笔和纸，我会优先记下我想要“创造性地模仿”的那些案例研究。我会基于执行的容易程度和时间来将其排序。（注：我会给你个提示……到目前为止，在所有502个案例中，有报道的最成功策略是利用“风险倒转”。这很容易，从根本上讲，很自由，这样可以立即成倍地或成三倍地提高你的营业额。）

•
下一步，我会为我想要实施的每个策略建立一个详细的计划，建立一个营销日历，确定何时实施。我会倒过来看，确保建立了一个伟大的执行计划。

•
最后，我会注意一个策略，根据情况优化改进，直至最终从中获取最大价值。就这么做——不需要更多，这样在3－18个月后，当你的销售业绩直线上升，利润增加，你就会感谢我了。
这就是通向王国的钥匙——自由！ 
你可以看到，如果我是你，我会完全消化和理解这本书，根据自身情况采用各种策略和战术，因为这本书是一把钥匙，让你能够发展事业，增加利润，在事业过程中创造许多的突破。

我希望你知道，你的行动会激励我更加努力地工作，因为你在给我的案例中已经展示了……你是少数取得成功事业的人士（硬是有多数不做为的人——面对我公开地希望与你分享在过去职业生涯中获得的经验，不去执行、适用和采取行动）。

我衷心地希望，你会立即针对这些案例采取行动，能够告诉我在事业上取得的巨大成功。任何一个案例研究、成功的故事和事例说明，都能够改变你的营销策略。其中任何两个都能相互结合，成几何倍数地增加你的营业额……如果是三个或是更多，你的利润就会火箭式地上升。
因此这样你就让你的工作非常适合于你自己。我相信这是生命中的积极冒险经历，一个极少数人能够体验的经历。再一次感谢你与我分享你的案例研究、事例或是成功故事。希望你所有的事业努力都能成功。
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Jay L. Abraham 

附 
下一次取得成功时，请不要感到不好意思，把成功的故事告诉我。我对所有利用我的方法和理论时采用的新的、创新性和有创造力的方法都感兴趣。把你的故事发给apgi@abraham.com。

（正如你所知道的，我可以利用你的成功提出许多新的方法，增加我的书本销量。这也是一个案例研究课程：你应该从我学到营销经验，把相同的方法应用到你自身的情况中去。）

附
重要说明： 在准备这些案例研究中，我花费了大量的努力、时间、金钱和承诺，向与我分享的人做出的承诺。为了我的目的而分享他们的经历。这也是某种商业应用。

我很高兴仅与你分享这些完整的案例研究——绝对免费，按照我对你最初的协议和提议。然而，非常重要并且绝对必要的是，你完全尊重这些案例的机密性和排他性。

未经我的书面批准或同意，绝对禁止以任何形式传播本书内容。

本书仅仅是与你和你的企业分享，作为我的免费礼物帮助你成功、发展，拓展事业。你应该知道本书是无价之宝。书中包括了几百个完全的具体策略和为其提供支持的战术，每个读者都能获得巨大的财政、竞争力和企事业优势，超过所有的竞争对手。

因此，这被认为本书完全为Abraham出版公司所有，其知识产权归于该公司。所以，本书的编写、设计和出版不用于向除你以外的其它人传播、转让或分享。我们衷心希望你能以我们期望的标准保持本书的机密，不要辜负我们的信任和你的品行。 
警告：在某些商业应用下，我们修改为.pdf文件，以便追踪并确保我对于机密性和不得公开的要求得到尊重。如果我们发现你或你的员工有违反上述要求的行为，我会感到非常糟糕。所以，再次重申，请尊重我对保持本书机密的请求。谢谢。
1. Abdul Mozid 

----- 原始信息 ----​自： Abdul Mozid  致： Jay Abraham  发送：2002年6月31日星期三，上午 10:09 

我怎样在6个月内把我的营业额从1200英镑每星期增加到超过2500英镑。

我做了什么？我在6个月内把我的营业额从1200英镑每星期增加到超过2500英镑。我为我的叔叔工作，在7个月的时间里，当他出国的时候，我负责整个生意。

我们所有的营销就是圣诞节时在报纸上一块卡片大小的地方做广告。我们不会整年做广告，因为这样效果不好。 

经再三考虑，我要说的话违反逻辑——我们也会散发传单，这会带来新的顾客，然而，我们从不持续不停地发传单。我们只在生意不好的时候这么做。这就是我们仅有的两种营销方式。 

在研究过JAY的“Jay Abraham的赚钱秘诀和其它营销秘密”后，我认识到我们在运营中存在许多问题。 

最大的问题是我们从不了解顾客的姓名——对于常客我们只知道他们的姓名。这意味着我们对顾客无法做任何事，因为我们不知道我们为谁服务，不知道我们有多少顾客。我们也从未计算过每位顾客的边际净利润。 

我做的第一件事就是了解顾客的姓名，并记录到一个卡片索引系统中。在分析过我们的行业后，我认识到我们可以轻易地了解约50%顾客的姓名。这包括留下姓名、地址和电话叫餐的顾客。其它一半需要一些“创造性”来了解姓名……

我从一个朋友处借了个主意，他有一本顾客手册，记录了他酒店的顾客。我把这本手册用在外卖饭菜时。我在柜台前有一本“顾客”手册，记录了顾客的姓名、地址、电话，并注明他们对外卖饭菜的意见。我们给顾客的优惠是，所有手册中的顾客在将来会受到特别邀请。

在得到姓名后，发展生意就很简单了。首先，我会给名单上的每位顾客发一封感谢信。然后，给他们一个便条，写上本周特色菜式，以及今后5个月的每周菜单（首先给50名顾客试一下，以免浪费钱）。

结果会为自己说话的——我们的营业额翻了一番。
我学到的最重要一点是：

我们必须提出问题，问一下“还有更好的办法吗？”
你必须量度并记录每件事——例如你有多少顾客，他们是谁？ 
愿意尝试事物——即使可能失败。
确保你与顾客经常接触——否则他们会忘记你！ 


我不再为我的叔叔工作了，事实上，我正在开展自己的事业，但所有这些事实都是真的——我的详细联系方式是（简单一点）：


A Mozid先生


2. Adam J. Betcher 

----- 原始信息 ----​自： Adam J. Betcher 至： Jay Abraham  发送：2002年7月，星期三，晚11:51  
我可能是最不适合提供案例研究的人，因为我现在还在整天工作，帮助我的第一位顾客。 

为了解释清楚为什么这是一种成功，我必须告诉你整个故事。 

我是在“财富100”公司中的一家公司任项目经理/流程开发人员/系统工程师。我只有一个助理职位，而我的同事多数是工程师，拥有博士头衔，所以你可以看出作为一个普通的人，我没什么成功机会。 

在这个公司里，我注意到有些人能够创造出优秀的技术解决方案，但公司会忽视他们，转身去雇用对此一无所知却具有良好销售业绩的咨询人员。 

这让我和我的同事很苦恼，所以我决定做些什么。我开始研究营销和销售，因为在这些方面我的同事并不在行。我遇到了一个人，他叫Jay Abraham Protégé，他愿意告诉我他的方法。我花了一年的时间学习、研究和总结磁带、书本和简报里的核心原则。最后我终于准备好了。我邀请了一群精英中的精英吃午饭，向他们展示一份有关创建一家咨询公司的商业计划，公司收取的费用是从顾客的赢利中提取一定的百分比。 

*** 这是我的首次成功。如果没有研究到JAY的材料，我决不会想到有勇气或有能力说服别人加入我的行列。 

有三个改善大师加入我的公司。一位Demming 专家，一位培训专家，和一位限制理论家Jonah 。这三位都对人员和系统管理理论有着深刻的理解，但没有营销技巧。 

一旦我开始运作公司，我立即拥有了足够的顾客填满我的空余时间（我们都有正式工作和家庭）。我们只能为2位顾客提供服务，和一位顾客会面的正常时间需要一年半，公司开始已经2年了。当我们和顾客合作时，他们提出了似乎是不可逾越的困难，我们开始分享形成战略伙伴关系、逆转风险、获得参考的原则和理论，利用系统管理工具体系中的方法帮助他们想清问题。他们总是带着新的希望满意而归。 

我也有一份新的希望。最近，我开始收到Jay的合作者，Chet Holmes的材料。开始，我想，“又一个笨蛋想要借Jay　Abraham的名气”。但我错了。我收到了一盘录音带，其中Chet简要说明了他讲述一个核心故事的技巧。  
我要告诉你的是，所有我的顾客/同事/朋友/亲戚等等，听说过Chet　Holmes。我购买了 PEQ和PEQ II家庭研究，正在努力学习。我完成了我花费一年时间来完成的计划，签订的合约达到了其它人在过去一年中签约的50%（到目前为止，他今年做的不好）。 

***这是我的第二次巨大成功。如果没有Chet的方法，我不会知道我能帮助他提高销量，也不会获得这个顾客。 

我现在开始工作40个小时，星期一不上班。在星期一这天，我和这个新的顾客一起工作。我们建立了出色的风险逆转，为他建立了一个极好的核心故事，并正在改进其中的缺陷。他与他的顾客分享之后，他的顾客都对这种新的商业方法产生兴趣。很快，我们就会雇用一些超级销售人员，看我们的成功吧。 

Adam J. Betcher 

3. Ahron Katz 

----- 原始信息 ----自： Ahron Katz 至： Jay Abraham  发送：2002年8月1日，星期四，　下午12:54 
我是 Ahron Katz， A-abc 设备和空调公司的创始人，公司位于德克萨斯的达拉斯，拥有“红色的小货车”。每年的营业额有约1千万美元。 

我要与你分享的例子中采用了三个Jay策略。 

这三个策略是： 

1. 风险逆转。这样，顾客没什么损失。 

2. 成为你公司的发言人，因为人们更愿意和一个人而不是一个实体打交道。这样会为你的广告增加知名度和反应性，效果会增加超过30%。 

3. 如果你对产品或服务有信心，提供免费或折扣样品会非常有效。如果长期关系有利可图，那么这种关系会让你的业务成指数级的增长。 
采用这些策略后，以下是三个成功的结果。 

1. 通过学习自己做电台广告，我成为公司的发言人。我使用Jay 的风险逆转策略向顾客做出个人承诺。“你会喜欢我们的服务，否则你不用付钱。” 

最后，我在一个星期六的下午，主持了一小时的电台广告。在几年中，对A-abc 的认知度——一家拥有“红色小货车”的公司，从3%增加到超过40%。 

2. 作为服务的开始项目，我提供了免费的一氧化碳探测器和免费的检查。我们送出了1500个一氧化碳探测器，做了200次安全检查。总费用是1万3千美元。但因此得到的顾客，在12个月内所带来的销售额是11万2千美元，毛利润率为43%。在24个月内，销售额增加到25万美元。 

3.我为每位拥有5年以上房龄的顾客提供一项价值19.95 美元的能量核算。正常价格是150美元。这一计划为我带来了超过200名顾客，12个月内营业额为110万美元。 
总而言之，这三个策略让公司的知名度增加了超过1000%，公司的营业额增长超过上百万美元。 

在过去几年中，我不断地利用这些策略。他们帮助我公司的成长，在7年内利润增加超过100%。Jay的理论和方法确实有效。

4. Alan Cooper 

----- 原始信息 ----​自： Alan Cooper 至：Jay Abraham  发送：2002年8月1日，星期四，下午4:27  
在阅读Jay Abraham 的书时，其中多数证明是根据Jay Abraham 的理论，他的顾客增加了惊人的收益。 

但Jay给我的最大礼物是让我明白我们生活在一个充满不确定机会的世界里。我们每个人都有能力抓住机会。 

我现在正在从一个打工者成为一个老板。走过这条路的人都知道，有时候这很困难。Jay的理论成为大海中的指路明灯。 

作为一个没有任何大公司背景的人，Jay对于杠杆作用原理的解释就是我最大的依靠。 

古希腊哲学家阿基米德说，“给我一根足够长的杠杆，我可以撬动整个地球。”Jay给了我这个杠杆。 

在我浏览他的网站www.abraham.com以前，我一直满足于挣一份工资，养家糊口。Jay教给我期望更多。 

利用Jay 在网站上的免费技巧，我和一家主要的移动电话供应商谈成一个合资企业项目，这样我一个月可以有价值数千美元的免费广告。 

我住在南非，一个美丽的生气勃勃的大陆。但许多朋友和同事不停地抱怨。他们抱怨犯罪率。抱怨工作机会减少。抱怨我们的货币对美元和其它世界货币的弱势（一个兰特不到10美分）。 

过去我也是这样，直至我遇到了Jay Abraham。现在我认识到在每个发现的问题后面都隐藏着巨大的机会。 
当我的朋友抱怨由于货币贬值，他们没法去海外旅行，我却在忙着利用Jay的理论大把地赚钱。 

我的外快已经超过了工资，在两年内，我就会每年赚到超过10万美元。这对你来说可能只是个小数目，但会让我在我的国家里成为一个百万富翁。而这只是剩余收益，无论我工作与否都可以赚到的钱。 

其美妙之处要感谢杠杆作用，我知道这只是潜在收益的冰山一角。 

在10年的时间里， Jay可能再编写另外一些故事。我希望我能再一次入选。我相信我能用我的收入证明这点。 

但是，我也知道Jay给我的最大礼物是为我打开了一扇大门，让我可以进入一个充满无限机会和激动人心的世界。 

Alan Cooper 

5. Alan Forrest Smith 

----- 原始信息 -----  自： Alan Forrest Smith 至： Jay Abraham 发送：2002年8月15日下午 5:42 
Jay，你好： 

我能说什么呢，我没买过多少你的书，但我确实采用了你的方法。 

自从读过你的书后，我采用了其中许多不同的方法，特别是多重流动和与其它人建立伙伴关系。但这并不是我想要告诉你的。我想说的是更具体的事。 

我拥有一家美发店，网址： http://www.bigscissorcompany.com 。

我希望扩展业务，但不确定什么是最好的方法。我们这行中，员工一直是一个问题。虽然对新员工我努力“提高待遇”，但还是很难在行业中招募新人。 

我希望美发店不断有新顾客流入。这样我们在一年中就没有淡季了。象许多其它行业一样，美发业也受到季节的影响。 

首先是损耗系统。我是这么做的。首先利用我们的数据库开始。我检查了店里的损耗率和数量。我们在6个月里损失了约500名顾客（我们每星期为160名顾客提供服务）。这会是“新生意机会”的来源。我开始给他们发电子邮件，并发出了三封信的邀请。 

首先提出了软邀请，最后提出免费邀请，获得/生命等等。邮件的回复率为60%。我现在每年两次查找流失的顾客。这样做大大地促进了美发店的营业。 

第二封信是提醒。每星期简单的提醒，让顾客知道到美发时间了。其回报率极高，但做法非常简单，无需什么成本。

下一封是介绍。虽然我过去也试过，以前一直不重视，没有努力尝试。我们给每位顾客发放了一张介绍优惠券，可以推荐一位朋友。顾客和新的顾客下一次来可以有50%的折扣。新的顾客其实不会得到这些折扣，因为我们受到良好的培训，向他们推销更多的产品，多数顾客会购买染发品和其它产品。 

我们也在每封电子邮件里附上介绍优惠券。

现在我们谈谈具体细节，这有用吗？当然，现在我们的营业额为30万英镑。相信我，在英国的一个矿业小城市，对一个小型美发店来说，这相当不错了。我甚至也成为我们所使用的染发品品牌的最大的销售商。在英国，我们是染发产品的前10位销售商之一。 
这让我们的美发店的营业额从16万英镑增长到30万英镑。对我来说呢？开玩笑吧。我甚至建立了一套管理系统，现在我每星期只需一天工作时间。我已经脱离了美发店的业务，正在做其它的事情。目前，我的主要目标是继续自我教育，成为一位著名的/报酬优厚的广告词撰稿人。我正在沿着大路前进。请访问http://www.orangebeetle.co.uk 

那么我会再听到你的消息吗？老实说，我没有读过你所有的电子邮件，但我确实读过你和其它几个人的作品。我离开学校时什么都没有，没受过良好的教育。我现在拥有5百万英镑的资产，4个好孩子，漂亮的汽车，所有普通的一切。我对上帝的信仰从未如此强烈，生活真美好。 

所有这一切不是机会或突然发生的。不错，你的员工确实在工作，这也不是航天科学，只是普通常识。知识不是力量，从不是。是我和其它人在读了你的书后，对知识的运用创造了力量。 

祝安，并致感谢。 

LeighLancs WN7 4NP，Bradshaw　gate　106号 Big Scissor 公司， 电话： 44 (0) 1942 606706
http://www.bigscissorcompany.com
http://www.hairee.com
http://www.orangebeetle.co.uk 

以上所述均真实可靠，你可以在宣传和营销时使用我的材料。

6. Alan Turin 

--原始信息-- 自： Alan Turin 至： Jay Abraham             发送：2002年7月26日下午3:55 
Abraham先生： 

这是我的故事：

1. 1992年，当我高兴地等待着Florida Bar雇用我的时候，我在打零工。我记住你和一个抵押经纪人的会面。我找机会和一个抵押经纪人见面，提出帮助他扩展业务。他不相信，但在我不断劝说下同意在新的业务中有所投入。 

他给约2000人发了信，他在信中提出，付现金取得抵押权。他会亲自去当地的记录中收集这些人名单。所以我问了他几个问题： 

有多少人回信？他说是2%。好，对回应的人，假定多数人对其抵押权不是十分清楚，折成现金，那么其中只有1/5的人。他很惊异我是对的（我所做的一切只是运用了80/20规则）。 

我要求看看信。好的。但信的署名是他的公司Revenue Management Services。我说这听起来好象是一家代收欠款公司。他说是的：他以前开一家代收欠款公司。我说如果他用自己的名字会更有用。接下来，我问他，发信的频率是多少。他不知道我在说什么。 

这是我的建议。继续发第一封信。这是你能做的。接下来，发一封不同标题的信（已经发了2,000 封信，这几乎不算什么问题）。看看哪封信有回应，哪封信更有效。 

然后我建议他发两次。我询问他打电话过来的人，什么时候打来，寄信以后5天，3天，10天还是多少。他不清楚，但感觉那些打电话的人会在一个星期内打来。那么我假定是7天。我建议他在第8天寄出同样的信，这样会增加1%或1/2的回信率。 

在最初的2000封信中，回应的40个电话，有8个成交。第二封信中，有20个回音，4个成交。4个抵押权购买值得发出第二封信。 
然后我建议另一种方法。继续寄信。但只接听感兴趣卖出抵押权的人的电话。我建议在当地商业报纸上星期一商业版（一张单独的插页）的地产栏中刊登广告，当地有两家报纸，一家日报，一家周报。 

我告诉他直接用信件上的标题（已经测试过）。 

他消失了。找不到他。没给我的建议付一分钱。 

几乎一年后，我碰到他：他很高兴看到我！ 

我问他生意怎样了。通过抵押权买卖，他赚了25万美元。当然我没有任何报酬。那么我问他做了些什么。 

事实上，他没按照我的建议，他做了完全相反的事。 

他没有继续发送直接邮件或试验标题。他放弃了。 

他唯一做的是在电视上播放一段短广告（我没有想到）。他从价目表中得到了折扣（我对他解释过的一个技巧），但却是通过咨询报纸销售人员得到这一折扣的。 

他估计在这段时间内收益翻了五倍。由于他没有与我签订协定书，所以觉得不欠我什么。他同意签张支票给我。他给了我一百元。这是小费吗？ 

我感到生气，在把钱放到口袋里以后，我决定还给他。 

我指出，他不继续发送直接邮件损失了5万美元。我也指出他没有利用其它媒体来销售。如果当地电视台能为他带来25万美元的收入，我指出其它4种媒体，如果每种只是电视台所带来收入的1/3，加起来就有32万美元。“如果其它的能和电视相比，他就可以有1百万美元。”他似乎觉得我说得对，但还是对他的25万美元感到高兴。我戳破了他的气球，行为不那么高尚，但觉得受骗了，没拿到属于我的那少少的10%，或2万美元的报酬。 

2. 1992年进入Florida Bar工作后， Andrew 飓风扫过Dade 县。我住在县的北面，突然发现自己可以为房东做许多收回财产的工作。接了20个工作以后，我想我应该为我的价格定个标准。我认识到房东的生命价值对收回财产和其它相关活动是非常重要的。 

问题是我缺少资金（又一次抵押经纪人的故事），也不想为广告付款，这需要经过公司事先批准。 

我需要一群房地产经纪人。然后我开始打电话给一位房地产经纪人刊登的“办公场所招租”广告。我告诉他我的姓名和所需要的办公场所。不可避免地，他问我从事　哪类法律业务。我告诉他们：我专门从事房地产收回财产业务。我打了三个电话：一个是自动应答机，没人回答。第二个是一个不耐烦的房地产经纪人，置疑我的专业。第三个是一位女士，她态度很好。我去了她的办公室：太大了。但她问了我更多有关收回财产的信息。我说我做了份清单，这样在法庭上不会觉得尴尬，我可以给她这份清单。她说，“你可以和我手下的房地产经纪人一起吃午饭，和他们谈。”太好了。
所以我带着100份“Dade县租房住户退租房主清单”，和50名房地产经纪人交谈。作为他们邀请的发言人，他们邀请我吃午饭。我仍然还没有看到这笔生意的杠杆作用。 

吃完午饭45分钟以后，我和他们商谈如何完成收回财产，而不需要一名律师。这是一名律师提出的问题（分类广告），他们把我看作一个朋友。这是1994年5月。在接下来的一年里，我自己的工作占一半，另一半来自这次午餐会。在我的记忆中，这是一家海鲜餐馆的美味鱼肉。这次午餐一共让我赚了2万5千美元。 

3. 在做完收回财产业务后，我厌烦了这项工作。我决定在与我的专业相近的领域内工作：税法。我在上学时学习了所有的税法课程。在实践中，我发现为了编写税务计划，你必须是税务上的注册会计师或法学硕士。 要回到学校，不止是参加或听一场讲座，这个想法让我感到讨厌。 

在考虑的过程中，我遇到了一位注册会计师，他为许多人解决了实际的税务问题。5年，10年，21年忘记报税，这是我所见到的最长的时间。 

他愿意把我领进门。他说这是一个巨大的市场。 

我问他，哪个职业或行业中这样的人最多。他说，这说不定，但大致来说通常是承包商和人身伤害律师（这让我很奇怪）。 

承包商？我最近购买了一套fixer-upper的房子 ，我有了合理的借口。打开电话簿，打电话给承包商，让他们来估价。房屋扩建，电力，次卧室，厨房改造等等。 

不可避免地，承包商问我，“你从事什么行业。”我说，我是名律师，专业是为一段时间忘记报税的人提供服务。我为他们谈判减税、减息或减轻处罚。” 

所有人，除了一位承包商（他说两年前他会需要，但现在已经没事了）都成了我的顾客。每件案子约2000美元，这让我在很长一段时间内收获不小。我的电话簿确实为我找到了三个顾客，但没有什么比打个电话，让他们上门成为我的顾客更好的了。 

如果我想起其它，我会告诉你的。 

谢谢你，Jay 

Alan Turin

7. Alfred Johnson 

----- 原始信息-----自： Alfred Johnson 至： Jay Abraham　发送：2002年7月26日上午4:54 

Jay, 你好，

我是加兰的Al Johnson。

你的营销策略和Jay式方法改变了我的生活。 

我没受过大学教育，大部分时间在一个贫穷的环境中长大。 

我在高中毕业后参军，去了德克萨斯，在那里我对邮购和直销有了兴趣。 

我摸索了多年，试着进入邮购行业，建立某种直销业务。 

我认为我了解了所有有关这项业务的一切。 

但有一天，我偶然发现了你的理论， Jay　Abraham先生。 

我以前没听说过你，因为你的名字不在我通常阅读的一般的邮购杂志和商业报纸上。 

我从你那获得的信息是一盒磁带，是你和Tony Robbins的访谈。 

这盒磁带改变了我的生活。 

我无法负担你的培训计划，所以我决定仔细听听你和Tony Robbins的访谈，从中尽可能了解一些线索和想法，而不去购买你的任何产品，因为我当时无力负担你的培训计划。 

我听过许多邮购课程，如何成为邮购专家，如何写广告材料等等，但你的方法与众不同。 

你不是在教我们普通的东西，你是在教我们思考方法…… 

你在简单的磁带上教了我许多，而且是免费的磁带，与我见过的所有其它书本、文章、杂志和专家相比，你教了我更多的东西，更多有用的知识。
我甚至无法说清你的知识到底属于哪类……
是直接邮件？还是直接反应？ 
到底是什么？


我知道如果说所有其它“虚构”专家能做到，你就获得了更高的成就，但我决心公开你的方法。
这是一种我能利用它取得更大成就和更大事业的方法，正是这种方法让我着迷，Jay, 你不仅教会我怎样开阔我的

事业观，而且教给我在各方面开阔我的生活。
有多高才算高？
从盒子里出来。
想想看。重新下个定义。开拓自己。
你教会我3种办法发展我的事业。
幻觉原则！
我不敢相信我所听到的。
我是一家全国保险公司的销售培训师，出于两个目的我决定采用你的方法： 
1. 为全国各地的保险代理编写更好的营销材料。
2. 让我自己成为公司里的当地营销专家，拥有重要价值，得到提升。

当我开始时，还有其他几位培训师，但几年后，他们或是被解雇了或是辞职，只有我还留在公司里。 

当时我的年薪是3万5千美元，但利用你的方法，在工作中运用你的理论，帮助公司赚取了几百万美元，公司开始了解我对他们的重要性。 

今天，我的年薪是6万美元，并可在每位会员身上获得2美分的收益。这看起来不多，但我们的目标是发展1百万会员，这会让我拥有2万美元的红利。 

公司提升我做了企业通信主管，请记住，我没有大学学位。 

公司甚至奖励我你的《Jay Abraham的营销秘密》和其它营销秘诀书籍。你知道，过去我无力负担你的昂贵的大部头作品，现在我免费得到它们了。 

按照你的理论，我为公司建立了一套营销体系。多年来，你的理论一直是我们代理人的头号工具。 
它帮助我们的代理人每年为公司产生数百万美元。
它有一套自由的顾客指导概念，教育顾客购买健康保险。 

利用直接反应原理、记录的信息、研究会、跟踪信件和体制，通过直接反应营销来开发指导顾客，我为顾客建立了各种类型的Jay Abraham 式广告。 

我把你的理论教给部分全国营销主管，他们招募人员的反应和销售成果翻了一番。 

部分销售人员的销售达成率提高了90%，你能相信吗？ 

有趣的是，他们都相信这是我的原因。 

但在每个研究会上，我都会告诉他们，我所有这一切都是向世界上最伟大的营销专家Jay Abraham学来的。 

一天，在一个二手书店里，我发现你的“秘密财富”计划，我说，谁这么笨，把Jay Abraham 卖到二手书店。 

我花了几个美元买下这本书，并从此利用你的多重支柱概念，发展了超过30家合资企业和公司，通过向他们介绍顾客来获得收入，其实他们完全可以绕开我！ 

另一个Jay Abraham 概念 

决没有尽头。

我创建了一家公司，利用业余时间打理，公司叫做Johnson Information Research。业务是帮助企业所有人，企业家和销售专业人士了解营销、广告和销售理论，这都是以你的思考方法为基础。 

实际上我并没有购买你的计划，但我成功地实现了这一切，因为你知道开始的时候我无力负担这些。 

我只是利用一些免费磁带、免费报告，或你提供的所有免费材料，象花钱买下来一样努力研究你的免费材料。 

实际上，我把你和Tony Robbins的访谈打印出来，让我的思想沉浸在你的思想当中。 

我有一整盒信件、销售信、贺卡和其它你送出的一切。我学会注意你，观察你，思考、测试并运用我看到你的所作所为，我知道，你的一封信是那么的珍贵，是一笔巨大的财富。 

我没有购买你的计划，因为我无力负担，很久以前我就决定，你把你最好的广告语用在了你自己的销售信中，所以我想，与其依靠课程，不如认真研究你送出的东西。
我知道，通过获得和阅读你送给潜在客户和顾客的材料，我可以获得免费的广告写作课程。 

最终，我在书店里购买了你的书《如何从你的所有中获取能够获取的一切》。 

现在，我发展了你的思想。 

感谢你， Jay
德克萨斯75043 972-240-616　加兰Waltham Court 　5117号　Alfred Johnson 

8. Allan Ferguson 

----- 原始信息-----
自： Allan Ferguson
至： Jay Abraham
发送：2002年7月31日星期三，上午3:18 


Jay，你好： 
很高兴能对你有所帮助，我也期待着你为我提供帮助。

我会对你说实话，我只读过你的《如何从你的所有中获取能够获取的一切》一书。这是我迄今读过的最好的商业发展营销书籍。我的唯一问题是，找到机会实施你的所有伟大想法。

在发展事业时，最大的变化在于测试和测量。我们现在知道监控每个打来的电话。我们现在确切地了解有多少工作、转换率和平均销售额来自现有的顾客，也了解了所有不同类型的营销。我们已经认识到，这样做我们的电话销售成本非常高。我们现在已经开始尝试在当地报纸上刊登广告，把我们的成本削减到三分之一，这就增加了公司的利润率。我们不断尝试广告方式，在这方面尝试改进结果。我们现在意识到我们的转换率，我们正在采用不同的策略和销售战术，如特价优待方案等等。

在事情做完以后，作为服务的一部分，我们会致电顾客，询问他们对我们的服务是否满意，是否还有改进之处。我们发现，人们对此做出了积极的反应，收效明显。

现在，我们建立了一个更专业的数据库（file maker ），尽快跟上顾客的发展步伐，我们会密切地关注他们的成长。自从我们决定严肃地对待营销问题，我们的业务询问量从02年1月的24宗上升到7月的98宗，转换率约为65%。我们将编写第2次新闻报道，由于新的数据库是针对顾客而设计，对我上述的信息以及更多信息加以监控，我们也准备把营销瞄准顾客的具体需求。但目前这是所有的内容，希望我对你有所帮助。

澳大利亚悉尼Omega卫生管道工程公司营销主管

Allan Ferguson. 
9. Allan Pollock 

----- 原始信息 -----自： Allan Pollock 至： Jay Abraham发送：2002年8月13日星期二上午5:46  

用Jay Abraham 方式系统化我的业务 

我的业务是寿险、残废保险、重大疾病保险、长期医疗险和公司的集体保险。   

从Jay这里，我学到和做到的最重要的事就是让所有一切变得系统化。目前，我们正在针对所有的业务编写详细的工作说明。无论多么简单或是普通都必须编入，这样一旦有人生病，就有人可以照本宣科地接替工作。 

这样的结果是迫使每个人真正地思考他们的做事方式，他们写出工作说明，我们在每周的员工会议上进行审阅，采纳每个人的意见，重新修改完善。 

如果员工提出一项重大改革并得到执行，我们会发给他50美元的奖金，我们也建立了一套与产量有关的奖励系统，这真正让所有员工关注目标，帮助顾客并获得让人心动的利益。 

另一个重要变化是每月编写一份报道，送给所有的顾客和潜在客户，以及有影响力的人或场所。这不是标准的财务计划者信件。信中包括有趣的一些与财务无关的文章、员工照片，和升职人员，以扩大影响。 

Mitzy Harnick-Pollock 公司，Allan Pollock 
10. AllyNoorali 

----- 原始信息----自： Aali Noorali 至： Jay Abraham 发送：2002年8月2日星期五，下午5:26  

首先，感谢你的成功故事。 

我们尝试过你的许多不同的策略，确实，带来了大量新的商机，我们不得不慢下来，有时候甚至停止营销工作！ 

令人惊奇的是，简单的策略是最有效的策略： 

1. 标题不同的直接邮件。我们发现，“免税组织者”最为有效（我们是一家会计公司）。 

2. 电话后寄出邮寄广告。我们尝试在不同的间隔后寄出广告，即1星期、2星期、3星期等等。最有效的是在1星期以后。 

3. 提出退还保证。这在会计行业中非常普遍。我们保证，如果顾客对服务不满意，他们可以退回发票，标明“撤销”，我们会退还他已付的费用。不用说，这很成功。然而，我们做得更好，我们提出免费提供第二年的会计服务。我们得到的回应翻了一番。 

4. 通过新闻报道的定期接触收到了良好的反应。然而，当我们在报道中用标题注明提供一个小时的免费咨询，反应就更加热烈。 

5. 进行调查，提供在健康农场渡过一个周末的奖励，也非常成功。 

6. 介绍系统：最有效的是三个联系人的介绍。如果两个人成为签约顾客，则介绍联系人的顾客可以获得年费25%的折扣，是每年的折扣！（只要新介绍的顾客不退出）。 

7. 分发《顾客手册》对新的顾客也非常有效。 

8. 除了新闻报道以外，定期发送促销文章。我们试过几种方法，但信件格式（以信件格式写的文章）最为成功。 

9. 形成顾客网络，具有相同兴趣的顾客会在其中一方觉得工作负担太重时相互分忧。 

10. 安排顾客访问工厂/技术场所，帮助他们增进对其行业内相关业务的了解，这也非常有效，并让顾客学习了许多知识。 
还有很多……，一句话，我们需要应用你的策略，我们感谢你的策略。 

谢谢，祝好运！ 

Ally  
11. Andrew Lawson 
----- 原始信息 ----​自：Andrew Lawson 至：Jay Abraham 发送：2002年7月25日星期四，上午5:34  

Abraham先生，你好： 

你问我，通过采用你的营销概念，我有什么成功故事。 

我很高兴能告诉你以下的真实故事。 

致礼 

Andrew J. Lawson 
Abraham 思想- 证明故事：“通过Amazon.co.uk/marketplace 销售二手书” 
Abraham 概念：主人/受益人 
我想要卖掉几本（即一打左右）用过的商业书籍。
有这样一些方法： 

1) 在“车库甩卖”时卖书，这样幸运的话，只能收回其售价的10%－20%（即，一本10英镑零售价的书，我只能卖到2英镑）。 

或 

2) 卖给二手书店。这样幸运的话，只能收回其售价的10%－30%（即，一本10英镑零售价的书，我只能卖到1到3英镑）。 

实际上，我是通过Amazon.co.uk/marketplace 卖掉这些书，你可以在Amazon 的新品目录中卖掉二手货。 

我认识到，这是一种主人/受益人情况，因为： 

1) 我是受益人，利用Amazon.co.uk 花费数百万英镑建立和运行的网站来卖掉二手货（即我能“利用”真实的大型资产）。还有一个好处是，我能把自己的货物放到一个拥有数千名潜在顾客的市场上，这些顾客遍布英国各地——这种机会比一个当地的“车库甩卖”或是一家二手书店要大得多。 

2) Amazon.co.uk 是主人，因为他们提供了网址，我在这个网址上卖东西，他们从我卖东西的收益中获得一定的佣金。 Amazon 也无需：库存、处理、包装或邮寄货物，因为这是卖方的责任。这样， Amazon.co.uk 公司就发展了额外的收入来源（或按照Jay 的说法，“收入支柱”），他们只需要利用网站的现在投资，加上他们市场的转卖者在进行销售时产生的少量额外直接成本。
结果：
10英镑的书我卖了8英镑，除去给Amazon.co.uk 公司的佣金和包装费用，我净收回6英镑。这是向上杠杆收益，比我原先用正常方式在“车库甩卖”或是一家二手书店可以得到的收益，超过+100% 到 +600%。

我很高兴，因为我从用过的书里获得了更多价值；买书的人也很高兴，因为他们用低价买到了送到门口的二手书； Amazon.co.uk 公司也很高兴，因为他们从网站上获得了更多的佣金。这是一种三赢的情况！ 

“我的叙述是真实可靠的，你可以在宣传和促销时利用我的证明。” 
12. Andrew Noniewicz 
----- 原始信息 -----  自： Andrew Noniewicz 至： Jay Abraham 发送：2002年8月14日星期三，上午8:11 
Jay，你好： 
这是对你的理论的证明。
我是一个信息商。我把我的财务新闻卖给不管市况如何都会投资股票市场的顾客。确定无疑的100% 赢利行业。

在听你的课，阅读你的材料以前，我的想法停滞不前。在我理解了你的营销理论后，我期望我的公司和自己能有大的发展。
我的做法——主人/受益人关系- 介绍。  
对象——营销公司（付费）；报纸（免费广告）； 
其他企业家（交叉营销）
我怎么做——用我的想法瞄准具体的公司/报纸/企业家
为什么这么做——对所取得的结果不满意。为了让我自己和我的公司占据一席之地。
底线——期望收益增加100%。
秘密——坚持不懈。
名称： NBM 公司

规模：3人型：财务新闻

联系人： TheNBMCo1@cs.com Andrew Noniewicz  
13. AndrewRice 
----- 原始信息 -----自：Andrew Rice 至：Jay Abraham发送：2002年7月31日星期三，上午5:11  

Jay，你好： 

我的职业生涯是在听到Roger Dawson 先生的“谈判的秘密力量”课程后开始起飞的。他提出这样的概念，每次你与他人“眼对眼，面对面”时，你就是在和我用心谈判。从此开始，在自我发展的道路上我开始研究Tom Peters, Jay Abraham 和 Anthony Robbins的理论。Jay的技巧不仅对我个人而且对我的事业非常适用，我希望向你提供一些事例来说明这点。 

风险逆转

在申请一份年薪正常在4-5万英镑的工作时，我提出两周的免费工作，但要求增加7万5千英镑的补贴率。如果那里我没有证明我的价值，我就会辞职。他们立刻说，没必要，然后下个星期我就签了合同。 

力量支柱
在这个多风险的时代，这一技巧会提供额外的红利。我为个人和企业创造了多个收益渠道。从个人来说，我开始为多个公司工作。就企业来说，我把我们的公司带入几个不同的领域，包括汽车、财务和政府。因为接触了不同的领域，我们的公司能够生存下来，保持收益，努力转向人们愿意花钱的行业，同时我们看到竞争者的失败。 

那么为什么我还不是个百万富翁呢？到目前为止，我关心的是与我的家庭一起享受生活。自己成为百万富翁没什么好处。我也在生活中发现其它的东西，最近，我在发展自己的兴趣爱好，丰富自己的生活，我有一个moviethemed 魔术节目，我在发展一项生活培训业务，在建立一个关注人民的政党。在我发展生活的各个方面的同时，他们会共同发展，互相补充。 

祝愉快 

Andy 
14. AndrewRussell 
----- 原始信息 -----自： Andrew Russell 至：Jay Abraham　发送：2002年7月25日星期四，上午8:13 
Jay，你好： 

谢谢你的电子邮件。

有一天，我收到Tony Robbins 对你的访谈，作为他的“谈话力量”系列书籍的免费宣传，自从那一个命运之日起，我就成了你的忠实拥护者。它引起了我的思想革命，希望从下面你能够了解到，我们很好地运用了你的理论。 

“Arran Aromatics 公司，Jay的方法如何把我们的内部预展变成数十万英镑的订单。“

关于我们公司和我自己： 

我的父母在1989年建立了家族企业，制造和销售优质化妆品礼物。公司在苏格兰西海岸风景如画的Arran 岛上，员工有近100人，年营业额为7百万英镑，增长率为每年约25%。我在1996年加入企业，当时我已经有了5年的资本货物和包装销售经验。 

证明材料  

当我加入企业时，营业额为140万英镑，利润不错，但我们不断为缓慢的销售增长发愁。我们主要雇用销售代理人，利用对零售顾客的展览作为产品销售方式。我们的主要展览每年二月举行，一般成本为1万5千英镑。销售额为3万英镑。初看起来，收益不错，但我们期望更高。 

我们的挑战在于： 

1.
许多参会的购买者期望有一位代表来招待他们，而不是当场订货。 

2.
我们的产品全年出售，但在关键的礼物购买时期会有季节性高峰。零售商们不愿意在这以外的时间保持库存，这样就影响了销售。 

3.
零售商的意见主宰了我们的产品，我们不能保持所有的产品库存。 
我的第一步是利用你的《赚钱秘诀》一书中的一些技巧。我们修改了展览前的邮寄广告，把标题改为——“是的，你可以在复活节前卖出我们的产品，这是其秘诀……” 

我们是基于这样的事实，出于现金流的影响，零售商不希望在淡季存在库存，但他们总要卖东西。我们有整仓的库存，在获得复活节购买高峰时的订单前在仓库里呆上2－4个月。我们的提议是，如果他们当场购买完整系列产品（达成第一个目标，停止随意选取，尽量减少不必要的后续问题），然后我们会从一月起向他们交货（这样可以更快地销售产品），我们在1月以前不向他们要求支付货款。（说明——一般零售商在60－100天内向我们支付货款，这样我们的现金流不会受到太大影响。）5个月的贷款！ 
你应该利用这点，来参加我们的展览会等等。 

回应非常热烈，下一个展览时，订单飙升到12万5千英镑，我们最近的一次展览会上，订单超过了50万英镑（但现在我们的成本提高了，因为我们需要更大的展台，更多的人手处理订单）。同时，所有的顾客在全年签订重复的后续订单，这难以置信。说明：所有订单在展览会上签订，数字不包括重复订单或结束后的新顾客。 

第一个关键是邮寄广告上的标题变化，第二个是我们怎样为顾客增加额外价值，这就是在增加零售额的同时延长信贷，第三个是超卖，向我们购买完整的产品系列，而不是一种产品，有时甚至是几个系列产品。我们为零售商提供了一个主要的动机，让他们在商店里摆放我们的产品，而不是我们竞争对手的产品。这样，我们也赢得了新的顾客。在过去两年里，这样做的其它优势还在于我们现在不需要提供延长信贷了，因为顾客发现他们可以提前销售产品，只是会要求更多的东西，象是“随产品附送的礼物”，这样也有助于他们本身的发展。 

我们在选择顾客以后，尝试着提出了5个月的延长信贷促销，但反应平淡。我们利用你在《更长的销售信》中的技巧（这与我以前所学完全相反），说明这一提议的原因，这让我们看起来是经过深思熟虑，而不是一家不计成本疯狂销售的公司。 

我知道，事实上，利用这些高级技巧，在同一个展览会上，我们的订单金额是我们竞争对手订单金额的10－25倍。 

这对我们的事业和我们对待展览会的态度具有巨大的影响。我们的销售人员不断地寻找办法多销售产品，增加让人惊奇的价值，签订订单。我们的顾客现在来我们的展台寻找价值，他们知道我们能够为他们提供这些价值，他们准备好签约，你可以把这称为顾客的教育。我们帮助他们发现事业中的成长机会，我们自己也得到了回报。 

“以上所述真实可靠，你可以在宣传和营销时使用我的材料。”——销售主任Andrew SRussell
Arran岛KA27 8DD ，Brodick ，Home Farm ，Arran Aromatics 公司，电话：00 44 1770 302595 – 0044 1770 303006 (直线)传真： 00 44 1770 302599 

电子邮件：andrewr@arranaromatics.com
网址：www.arranaromatics.com 
15. Andy McNabb 
-----原始信息 ----自：Andy McNabb 至：Jay Abraham 发送：2002年8月5日星期一下午4:23  

McNabb Andy McNabb 
广播公司


加拿大L2S 2R8安大略省St. Catharines ，Westdale Dr.14号• 电话：(办公室) 905-704-0239 (传真) 905-704-1768 2002年8月2日星期五　至：Jay Abraham 自：  Andy McNabb 

Abraham 公司电子邮件：  apgi@abraham.com 页数：1页， 内容：10万2千美元之门，2200人加强婚姻关系的结果，一夜之间，为期一天的婚姻研讨会 

Jay，你好： 

每7个婚姻中有1个是注定“关系密切的”。我的婚姻生活充满了热情，我想要帮助其它夫妇找到办法，加强他们的婚姻关系——无论他们的婚姻状况如何。 

我们邀请了一位在婚姻和家庭方面发表了许多文章的作者参加一次婚姻研讨会。他在美国非常有名，但在南安大略省（加拿大），当时他没什么名气。 

利用你的直接邮件原则，我们给教堂发了一封信，请求为我们的售票提供支持。信的标题非常直接、具体，让他们看到好处所在；每段都很简短，只有2行、3行或4行；我们用了副标题，吸引看信的人，方便他的理解和反应；我们发出了具体的行动请求；在一个信封中有不同尺寸的信纸；我们记住这样的事实，两页纸的信比一页纸更能吸引人的注意，四页纸的效果要好于两页纸；除了标题以外，附注是最重要的部分，让人理解最重要的意思和行动步骤，等等。 

我们用其它国际知名的牧师提供的证明来增加我们的可信度，这些牧师举办研讨会取得了巨大的成功。我们的结果是什么？有125座教堂参与研讨会售票——比洛杉矶这样的大城市参加的教堂数量还多。2200人参加，售出1700张票，总价值为10万2千美元，我们免费送出500张票给贫困家庭。 

结果？就在过去的一星期，我的妻子在多伦多的一家教堂得到了一个福音唱诗班的位置，这家教堂帮助我们举办了研讨会。在他们的材料中，这次活动4年后他们仍然在举办“爱之关系的秘密钥匙”婚姻班。
我们运用你的营销交流方法来直接和间接地帮助丰富和加强了成百上千对夫妇的婚姻关系。 

祝福你Andy McNabb 

附：以上所述均真实可靠，你可以在宣传和营销时使用我的材料。 
16. AndyMiller 
----- 原始信息 -----自：Andy Miller　至：Jay Abraham　发送：2002年8月2日星期五，上午9:40 
案例研究：风险逆转

背景： 
你的技巧中，我最常运用的是风险逆转。我从你那里学到的一个问题和思想是：“如果我只能从结果中获得报酬，我会怎么做？”这是个强有力的问题！现在我从事培训行业。我问了40个同事这个问题，他们看着我好象我疯了。他们的回答总是“我为什么会那么做？”但当我问他们，如果根据结果取得报酬，他们会继续现在所提供的服务还是会改变做法？每个人都说他们会改变做法。我觉得这很奇妙，这个问题让每个人认识到，即使他们保持目前的薪水结构不变，他们也能用更有效的方法提供培训。这是4年以前的事，所有40人都没有改变任何事，他们停留在“现状”中。

巨大的竞争优势： 
事实是，我的同事没有得到这个问题是一个巨大的优势！首先我改变了自己的计划，让我的顾客得到更多的结果，无论他们会不会为此向我支付报酬。其次，我有一个巨大的销售优势。当我与潜在的顾客会面时，我们讨论如何付款。我提出了3种方式：按人，按天或按结果分成。他们总是对按结果分成感兴趣，因为没有其他人提出这样的选择。我会解释清楚，我们对自己的工作有信心。我们的目标是带领他们走过一个过程，确切的了解他们的需要。然后，我会展示要做些什么，要多长时间，会有什么样的结果。因为我们是根据结果取得报酬，我们建议的每件事都是从顾客的最佳利益出发，对他们没有任何风险。

效果如何： 
当我询问这些潜在的顾客，是否有其它的培训公司提供相同的选择，他们说没有。
我问为什么不？他们对自己的工作没有信心吗？这样做非常有效，100%的时间顾客会告诉我他们不会考虑其他公司了。这太令我惊奇了，每个公司都期望顾客会觉得按天付费比按结果分成便宜而选择按天付费

量化结果： 
我不知道确切的结果，但我估计，在过去4年中，我的公司签约金额每年增加了30万美元，用其它方式这是不可能的！ 
联系人信息：
弗吉尼亚州STI 
Andy Miller 
销售培训
电话：703-922-7160
17. AnthonyDyson 
----- 原始信息 ----自：Anthony Dyson  至：Jay Abraham 发送：2002年7月25日星期四，上午7:52 
Jay, 你好：

我从事商业地产业。学过你的课程后，我考虑如何获得一个后端产品来扩展我的业务。我尝试租赁审核，其实在更大的程度上成为一种前端业务。与租赁不同，后者任何时间都能售出。我从顾客处赚到了超过1百万美元的佣金，他们原先需要租赁审核业务，但后来却和我讨论新的租赁业务。 

多伦多M5R 1B5 ，Prince Arthur 大街50号，205套房，Dyson Realty 公司总裁，Anthony Dyson 电话： 416-410-1080 　传真：647-439-1409 

仅为承租人提供咨询 
18. AnthonyMilston 
-----原始信息 ----​自： Anthony Milston 至： Jay Abraham 发送：2002年8月2日星期五，晚8:58  

Jay, 你好：

七年前，我在圣迭戈机场偶然发现了Nightingale Conant 公司出版的一盘磁带，记录了Tony Robbins对你的采访，这促使我购买了该公司出版的“你的秘密财富”计划。从那时起，我就成为你和你的众多美妙理论的忠实拥护者和追随者。 

1996年，我有幸在伦敦Ex-factor 研讨会上遇到你。虽然我觉得4天的会议日程安排太满，但那次会议引起了我思想的巨大转变。我兴奋地回到家，这种兴奋持续了多日，我把一切细节都讲给我的妻子，她耐心地听完了我的故事。但让我失望的是，我无法真正地应用和执行在那4天中和以前从磁带上学到的巨大知识财富。 

你知道，当时我是一名独立财务顾问，由于该行业受到许多烦琐的符合性要求和规定的制约，我很难保持工作的动力。在英国，该行业当时正在经受简直可以说是迫害。你可以想象，对这样一个行业，受到众多报纸和电视节目的贬低，你很难保持热情。我的工作要求我推销自己的业务，我发现整个环境让我感到窒息，削弱了我本身的创造性。 

在参加了研讨会以后，我受到许多成功代表的激励，我记得你把他们许多人称为是“获得新生的人”。和这么多的人会面，他们看起来是“从事自己热爱的职业，并热爱着自己的职业”，这足以激励我下定决心摆脱困境！ 

六年以来，漫长的历史和无法改变的事实——对于这样的锻炼已经是足够了，我要开始面对新的挑战，这样我将能够（最终！）带着热情、积极性和对研讨会大师深深的尊重，把 “Abraham 技巧”的本质和精髓应用到工作中。你，Jay，就是我尊重的大师，你是我的偶像！看着吧——我会做到最好！ 

可能是你在英国的最忠实的信徒（我们全家都学习过你的磁带！） 

Anthony Milston  
19. Anton Kaufmann 
----- 原始信息 -----自： Anton Kaufmann 至：Jay Abraham　发送：2002年7月26日星期五，上午 3:24  

Jay 以及Jay的团队，你们好： 

谢谢你这一无价的邀请，这样的邀请没有人能够拒绝。 

不幸的是，我是在几个星期前才开始研究Jay的材料，我还没法告诉你一个这样的成功故事。 

我能说的是，在学习中，我完全改变了自己看待、经验和做事的方式。令人难以置信的是，我认识到过去自己在事业中一直错过的东西，我就象对待其它90%一样对待这些事情。我几乎立刻发现了几个“改变生活”的解决方案，在我的事业中加以执行。 

从去年起，我成为德国的一名企业经纪人（企业买卖）和财务顾问。我努力寻找新的顾客，应对日益激烈的竞争。 

1．现在，Jay的材料激励了我，他慷慨地和我们分享这些材料，我在编一本手册《如何在我需要的时间以我需要的价格出售我的企业！》。这本手册为卖方提供了成功出售企业所必须的一切知识，其中甚至包括了核对表。在广告中，我承诺感兴趣的人可以免费订购。我相信这会让顾客真正对我的有价值的服务感兴趣，让他们了解我确实有能力帮助他们出售企业。 

2. 我准备在因特网上建立一个平台，让希望出售企业的人和购买企业的人相互交流。 

3. 我还为希望思考经营企业方式的企业拥有者们编写了一本手册。这本手册也是免费的，我知道有一部分读者会打电话给我要求服务的。 

4. 我也会向其它地区的人免费赠送。但我知道，我可以向德国各地的同行求助。然后我可以从他们的推荐名单中选择一些人。 

.......还有更多。

我知道这些步骤会非常有效和成功，但我还无法证明这种成功——几个月以后，我就可以向你证明。 

我对这次研究的结果很感兴趣，正如你对向你提供成功故事的人承诺的那样，我希望能够收到研究结果。可能你可以把我加到名单中——非常感谢。 
非常感谢并致最亲切的问候——Anton Kaufmann 
20. Antony Howard 
----- 原始信息----​自： Antony Howard - Jackpot Marketing  至： Jay Abraham 发送：2002年8月26日星期一，上午9:16  

Abraham先生，你好： 

我刚刚渡假回来，发现自己错过了8月16日的截止期限。这封电子邮件是希望你能推迟这个截止期限。 

老实说，我在直销这行干了6年左右。这是从我购买了《懒人致富法》一书开始的。这本书打动了我，我打电话给书的作者Richard G Nixon，他重新编写了Joe Karbo的原著。我与他谈判，要求获得在英国销售的许可，这是我的直销事业的开始。 

从那时起，我直销过许多产品，最近的是营养品。虽然我认为自己清楚地了解需要知道的一切，可以运行我最新成立的公司，但我对如何让人们定期地重新订购产品仍然觉得棘手。在那时，只有5%的老顾客会再次定购。 

我从你的书中了解到非常重要的一点，这就是如何加强人们的购买决定，让他们忠实于你的产品，不断地再次定购。 

在书中，你写道，实现这点的方法是在送货的同时奉送一本小册子或一本手册，向他们保证，他们做出了正确的决定。但你的建议中有个小小的不同，不是利用这种机制来进一步游说人们做出购买决定。毕竟来说，这个工作已经由销售信完成了。我们要做的是，向他们提供技术信息（从他们的角度出发），告诉他们为什么他们购买的产品能够达到销售信中所说的效果。 

凭借这种高超的建议，在定购率从不足轻重的5%上升到近12%，并且正在继续上升。我可以告诉你更多的情况，但因为我不知道你会不会阅读这封电子邮件，所以就写这么多了。如果你希望了解更多，你的案例研究邀请仍然有效，请给我发邮件。 

谢谢 

真诚的 

Jackpot 销售公司，销售主管Antony Howard  
21. Armando Ortega 
-----  原始信息 -----自： Armando Ortega　至： Jay Abraham　发送：2002年7月26日星期五，下午3:19  

Jay，你好： 

Jay Abraham 对我的最大影响是我拥有了“远见”，这让我在研究一个行业时，能够立即明白其在许多领域内的潜在利润。在过去的12个月中，由于这种新的能力，我挽救了一所重点学校，这所学校属于我所在州的主要大学，大大地提高了入学率（我也得到了满意的报酬），并且挽救了一家濒临破产的目录公司，这家公司现在正在成为一家全国性的公司（我的合同报酬是每月1000美元律师费以及该企业10%的股票）。 

在第一个例子中，墨西哥Chihuahua大学Facultad de Zootecnia 学校的管理者来找我寻求帮助。他们告诉我说，大学每年的入学率在过去12年里持续下降，学校面临解散的危险，这样会让许多人失去工作和机会。他们给我看了一项研究和教育领导的决定，如果入学率仍然不能回升，那么就要关闭学校或是与其它处于类似情况的学校合并。这是在2001年的1月，学校委员会立即批准让我参与改革，费用是8500美元。我必须立即着手，因为时间不等人。但一天后，他们推翻了这个决定，因为委员会的一个成员提出反对，他说不需要我，另外，我在签约前已经告诉他们整个计划。“我们自己能做。”他告诉委员会成员。我回答道，“如果你们自己能做，为什么他在过去12年里什么也没做呢。知道做什么是一回事，但真要做起来，就是另一回事。” 

两个月后，就在春假的前几天，他们打电话给我，“我们准备签合同，我们说服他了。让我们开始吧。”我在4月21日第一次开始接触学生，报名的那天是6月9日，这样我们有6个星期的时间采取行动——我们能做的不多，因为到1月份，学生们已经决定就读哪所大学。不管怎样，前一年的报名人数是60个一年级新生，我把这个数字提高了132%，几乎是150名新生。 

我是怎么做的：我做好准备工作，送出一系列的信息和教育信件、手册和“特别报告“，送给Chihuahua 市和附近小城市的8500名预科学生。第一份特别报告是我写的一个小书，标题是《选择最佳职业的57个小诀窍》“，第二份是另一本小书《50种为学生赚钱的方法》。 
对学校来说，报名率的提高是赢得2001年全州范围内年度质量奖的决定性因素之一。 

几个月前，一家新的目录公司，在一份非常漂亮的大型鞋子图片目录项目上失败了。他们在电台广告上投入了一大笔钱，只吸引了400名顾客（只有10名是电台广告的结果，另外390名是在他们4家零售商店里正常买了鞋子以后，由员工售出的）。但他们只找到20位愿意投入的经销商，销售业绩令人沮丧。 

在一次商业集会上，在我发表了5分钟的必定会成功的演讲以后，我和公司的所有者会面。他说，“我需要一名战略家和销售专家。“我们签了合同，报酬是每月1000美元律师费以及该企业10%的股票。然后我设计了一个非常简单的、低成本的战略，包括（1）找回并赢得以前的销售商，找到在过去30天内再次购买或初次购买的50位重新建立关系的销售商，打个电话，问问有什么问题，他们为什么停止购买，邀请他们再试一次；（2）开始和8家当地公司交换名单，他们也是目录公司——珠宝、化妆品、女用内衣等等，相互交换无效的代表，在他们的废品堆里我们发现了黄金，在接触的每10人当中赢得了3－4人。（3）和全国的目录公司交换名单，主要来自墨西哥蒙特雷，正在关注全国市场，这让我们了解当在一个特定区域中成为一家关键的大型销售商以后，特许权经营的扩张会是怎样的。对方非常满意，我们又开始发送新的目录。 

如果没有Jay Abraham的洞察力，这对我来说是不可能的。对我影响最大的是Jay的《你在工作中的营销天赋》，《隐形营销》和《最终研究实验室》，还有最新的书《如何从你的所有中获取能够获取的一切》。

S.A. de C.V.，Speak International 公司总裁，Armando Ortega
网址：www.dirmex.com 
22. Arthur Murray 
----- 原始信息----自： Arthur Murray 至：Jay Abraham 发送：2002年7月31日下午2:48  

Jay, 你好：

很荣幸送上我的故事，真诚地感谢你给我生活带来的深刻变化。 

你正在开始一个全新的事业。你愿意怎么做——从开始就走上正确的道路，还是以后改正？ 
我经常看见企业家们凭感觉驾驶飞机。他们会说，“以后再决定吧。现在我们需要销售。我们需要把产品推销出去。我们需要更多的人手。”我们需要，我们需要，我们需要，……你明白这样的情况。 

他们陷入困境。他们知道，如果他们停下来一会，重新组织，就会走上轨道。但前面总是有另一个危机。 

我承认——我几乎成为其中一员——非常近。但就在我要这么做的时候，某些奇妙的事发生了。可能是命运的干预。或只是幸运。但我相信，这一次短暂的遭遇挽救了我数年的尝试和错误。把我从终生的失败和没有能够说清楚的无数的无用功中解救出来。

那个决定性的时刻就是我初次遇到Jay Abraham 和 Chet Holmes的时候。就是那时，我决定我宁愿挨饿、睡在汽车里也不能让自己落入相同的陷阱。 

那是在洛杉矶的PEQ-II 现场研讨会上。我记得甚至无法对听众解释我从事什么行业。所以我以一段清白的历史开始，一张白纸，从2002年2月20日开始。这是5个月前。我希望能够告诉你说，我已经挣到了第一个一百万。事实上，到现在为止，我的销售额是零。但我并不担心。这就是原因。 

开始成功故事： 美国弗吉尼亚州Boyce ，Telart 技术公司， 
企业的性质：高端软件非常强大。公司可以节省数百万美元，取得巨大的投资回报。但软件也非常复杂，很难设置。应用错误的话，数百万美元的软件就躺在那时，毫无用处。这经常发生。原因在于多数软件销售商只对销售许可证感兴趣。他们没有花力气与顾客密切合作，看看顾客的过程，找到最适合他们的产品。 

这是我们着手之处。我们帮助公司获得高端软件投资10倍的回报。这要求和用户之间建立长期的信任关系——友谊。象你将看到的，这也特别要求采取非常有战略性的眼光。 

工作的成功原则：核心故事；“伙伴或毁灭” 
我们建立起核心故事，开始推销。工具销售商几乎立刻来找我们，要求我们销售他们的产品，和他们合作。即使我们没有销售业绩，他们也喜欢我们的故事。 
结果：在5个月里，我们与7家高端工具销售商和4家IT咨询公司建立了战略联盟。 

那么终端用户怎样呢？我们真正要销售产品的顾客怎样了？我相信，我们现在还没有任何业绩，因为我们的战略是让最急切的顾客也从战略角度思考。让我解释一下。 

工作的成功原则：战略推动战术 
举一个例子，一位政府高官说他要立即购买我们的软件，马上投入使用（他想好一个具体的用途）。但他也说，我们的代表让他考虑有多少软件出于这个原因失败了——因为这些软件不是整体应用，而只是一时的兴致。所以我们和他合作，为他建立了一份战略计划，优化他的机构运行。猜猜看他们最终用了谁的软件？我们放弃了一次性销售，而很可能赢得了更大的销售额，与他建立了长期的关系。 

工作的成功原则：爱上你的顾客，而不是你的产品；限制购买者；运动场沥青；目标设定在梦想100 
人们讨厌别人的推销，特别是政府官员。在华盛顿特区，当国土安全部成立的时候，大批疯狂的销售商蜂拥而来，向政府推销自己的产品，政府官员们则把办公室当作屏障。但我们进去了。因为我们是为他们提供教育和指导，而不是销售。我们与安全部门一个特别机构合作。谈论他们的问题，他们的需要，他们的想法和期望。完全以顾客为中心。 

结果：我们赢得了机会，向超过24家联邦机构主管出售我们的产品。我们有一个半小时的时间，是唯一一家销售商。在这里，我们的梦想100变成了现实。我们的接触和大量的指导使得我们有机会被介绍、认可和推荐给房间里的高层决策者。 

好吧，你可能在想，那又怎样？你们什么时候能卖出产品？ 

问得好。我提过，我们与几家高端工具销售商合作。他们没饭吃。退一步说，情况很糟。他们陷入了恐慌。当他们看到我们在教育潜在的顾客，而不是把顾客的手拉住把东西推销给顾客，他们只是大叫。他们的计划是卖出产品，相互拆台，象打乒乓比赛一下驳回反对意见。 

工作的成功原则：大脑怎样工作；设定目标；战略营销计划 
我承认，开始我和他们的想法一样。身体里的每个细胞都告诉我停止顾客教育/指导，这是无聊的做法，开始卖东西！我知道自己必须要做些什么，不然我会疯掉的。所以我开始建立成功确认。重新设定RAS（网状激活系统），考虑战略、战略、战略……。我把公司的战略目标写下来，粘在所有的地方。我利用PEQ工作手册建立了一幅达到这些目标的地图。   

结果：我知道陷入恐慌就让我自己陷入危险。我曾经说过的落入陷阱的危险。我受到了约束，决定留在轨道上。如果你刚开始，我希望你也能这么做。我相信这是唯一的方法——保持清醒。 

“以上所述均真实可靠，你可以在宣传和营销时使用我的材料。” 
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Telart技术公司CEO，企事业生产率软件Startup顾问　 
23. AshleyJessen 
----- 原始信息 ----​自： Ashley Jessen 至： Jay Abraham 发送：2002年7月31日星期三，下午5:37  

简单的生活方式 
对你的选择的前景提出每天的解决方案 
Jay, 你好：

感谢你让我赚到这么多钱。在过去6个月里，我发现我已经了解你的服务，以许多不同方式激励我前进。 

首先，通过直接邮件和利用有效的邮寄技巧来获得顾客，这种能力真是令人难以置信。我努力的结果好极了。能够了解每个星期和每个月会有多少顾客真是一种不错的感觉。 

在过去一年里，财务服务行业的工作非常困难。我们以前所做的营销努力变得很不稳定，花费大量的资金。我们的公司甚至雇用了一位拥有MBA学位的营销和销售经理，她在位时（6个月）成功地赢得了13位顾客，这是很大的数量。同时，生意快速回升。 

在研究了你的理论和运用你的概念后，取得了以下的成果： 

第一个营销努力给我们在9天内带来了164位新顾客，随后还有新的顾客。我用一份有效的销售单邀请他们来参加一个研讨会，对此表示祝贺。我运用了一个创造性的技巧，介绍人们参加研讨会，为此收费（从未有过），邮寄广告的回应率为21%。结果是邀请了30个人参加研讨会。 

从此，因为实施了正确的跟踪系统，我们赢得了更多的顾客。这要感谢你， Jay。

现在，跟踪系统不断吸引顾客，不断创造销售业绩。 

我从你那里学到的最重要的事情之一是不需要考虑广告单的长短，是否有趣言妙语。在写一份有效的广告单时，我们的主要任务是让读者不要感到厌烦。尊重你的顾客，尊重他们的权利。一旦你能够这么做，你就成功了。 

从你那里学到的另一个关键信息是如何更有效地通过直接邮件和其它通信方法来有效地促使一个人决定购买你的产品。这里我的意思是，你说当某人第一次开始购买某样东西时，他在这方面的知识可能是有限的，例如希望购买股票市场教程时。 
开始的时候，顾客要应付那么多的信息，他们会感到有点害怕。当他们进一步提出不同的问题，和许多人讨论时，他们开始感觉到需要什么，希望得到什么样的服务。通常，他们会拼命地研究，结果是他们了解的比所有的销售代表所了解的还多（通常是在几个星期后）。 

你提出了一个宝贵的概念，快速跟踪他们的学习经历。我可以写出有效的文稿（并不让人厌烦的文稿！！！），解释他们所购买产品的细节。通过为他们提供信息服务，我可以促使他们做出清楚的购买决定，比以前要快得多。在几乎所有的情况下，顾客不需要去找我的竞争对手，因为我们的专业特性让他们觉得“到家了”。 

这帮助我更加有效的成交。我说成交的意思是说，顾客比以前更早下决心购买。实际上，我不是试图成交，我只是在促进他们的个人需要。这在整体上解除了“销售”压力，而一般情况下这个行业的大多数人都会感到这种压力。 

按照你所教的，我们的行业有许多方法获益。至少来说，学习了你的理论后，一个人不会迷失方向。我会很肯定地说，你必须熟悉Jay的理论。 

与以下这些方面相比，收入的增加显得没那么重要：信心的增加；“知道”下个月有多少顾客上门；知道能够吸引多少顾客；知道所有的后续工作已经系统化，富有创造性，继续吸引顾客购买；知道建立了数据库，有利可图，并且能够有效地管理数据库，发挥出它的最大效益。 

基本上，最大的收益是减轻了运营一家企业所受到的压力，增加了自我的信心，解除所有相关人员的压力，能够促使更多的人早点做出成交决定。还有太多的好处。 

谢谢你，Jay。知道有人能够获得巨大的成果，愿意分享如何取得惊人的个人成功和事业成功，这是很大的安慰。 

感谢你，并致深切的祝福。 

营销和销售主管Ashley Jessen 
24. Becky Morris 

----- 原始信息 ----自：Becky Morris 至： Jay Abraham 发送：2002年8月5日星期一，晚9:56 
我采用的一个策略是成为本领域内公认的领导者，“成为一名专家”。 

只有屈指可数的几家公司和我的公司一样在销售辅助装置。我过去在寻找一个办法，能让我突出出来，在研究了我们的行业杂志后，我认识到，只有几名专家在撰写产品文章。 

我的目标是在两个专业中成为公认的专家，这两个专业都要使用我的产品。我感到，通过出席地区性和全国性会议，我将能够成为公认的专家，把与会经历写入我的介绍中。我从一次地区性会议开始，然后参加了一次全国性会议。 

在会议上发言以后，一名杂志编辑来找我，要我写篇文章；这只是因为我参加了这次会议。现在我在一份行业杂志上刊登了一篇文章。 

我寻找其它的战略性地区和全国会议，由于过去的会议经历，我的请求被接受了。其它的行业杂志陆续而来。 

参加会议并没有什么报酬。我是自费参加。过去4年里，我在3次国际性会议和几次地区性会议上发言。 

我尽力扩大在那两个专业中的影响，公开发表演讲。参加全国会议并没有报酬。然而，我可以通过谈判，在地区性会议上获得免费/打折扣的展览位置，并在某些时候获得了酬劳。大约有3000美元。 

对于参加过的会议，每本计划表都刊登了我的照片和经历，有几本会议的书里包括了我写的文章或是关于我的文章。因为我的经历，我写了4篇文章。这些文章都是有稿酬的，只有600美元。但我在简历中包括了这些文章。 

以这种“领域内公认的领导者”状况为基础，我得到了额外的免费公司广告机会，在两年里新增了15位顾客，这些顾客是免费广告的直接结果。 

在设定目标前，我也开设了1－2天的培训课程，每天200美元，内容是我的第二专业。两年后，我把价格提高到300美元，然后是500美元，现在是每天700美元，还要加上所有与旅行相关的费用。2003年，价格将提高到1200美元。因为我的计划，每年我只开设2－3次课程。 

我也从事评估和编写报告。以前这些是免费的，但根据我现在的情况，我为每份报告收费75美元，每年的总收入有8000美元。 

这两个领域都是由专业人员组成，他们在承诺任何事前，会先听取他人的意见。他们组成了相当紧密的团体，在达成合同前可能需要3年的时间。两个领域内都是拥有硕士或博士学位的专业人士。我不是任何一个领域内的成员，但由于我的经历，人们公认我是一位专家。 
总的来说，我的目标是在领域内成为公认的专家。我在4年前开始努力。我的战略是在地区性和全国性会议上发表演讲，建立信誉。参加会议的一个好处是有机会为行业杂志撰写文章。这进一步为我建立了信誉。 

没有任何广告费用或是在一个领域内长期的经历（平均从业年限为15-20年），我就已经得到了承认。在任何一个领域内我都没有被正式认可或成为其中一员。我的公司在9年前成立。 

我只是在会议上发言，在这些会议上我能够得到展览位置。我每年开设收费的培训课程，因为我不想过多的旅行。 

因为我的地位，报告收费在两年内提高了三倍。明年，我受邀为一份出版物撰写几篇文章。 

在过去4年里，我的销售额从每年7万美元上升到超过25万美元。我的销售商计划在两年前开始，现在从8人发展到50人。在4年里，我花了3000美元的广告费用（都是在去年），以便利用我参加/参展会议的优势。 

现在，我的简历是“一位该领域内公认的领导者，国际演讲家，著名的技术培训师，发表了多篇辅助装置领域的文章”。简历包括过去4年里专题学术讨论会经历，一共2页。我的公司在这个不大的行业内排名全国第五。 

我取得的成功始于我的目标，我从事不同的活动，申请了一项美国专利，成为领域内的专家，快速建立了信誉，成为公认的领导者。这只是我用来发展公司的一个策略。 

公司名称： Effective Communication Solutions　Inc.，网址： BeyondHearingAids.com 

我是一名听力辅助装置的经销商。主要的顾客是为这些听力障碍者提供直接服务的专业人士。产品包括扩音电话，电视助听器和其它可使用或不使用助听装置的产品。（我不是注册助听器药剂师，也不销售助听器。） 

辅助装置在从批发到零售时只有30－40%的涨价幅度。平均产品零售价为180-800美元。 

我有一名助手和一位兼职承包人。 

Becky Morris，电话： 859-371-9203 
25. Ben Wagner 
----- 原始信息 -----自： Ben Wagner　至：Jay Abraham发送：2002年8月2日星期五，晚10:39  

我从事租赁审核业务，Jay Abraham 的理论给我带来的最大变化是检查我发出的邮件广告。一旦我理解自己需要检查这些邮件，我就在信件开始加上了标题。只是这点就增加了150%的会面机会，会谈后成为顾客的机会增加了20%。 

这个简单的想法为我带来了更多的顾客。 

Ben WagnerWagner & Wagner 
26. Beverly Yates 
----- 原始信息 ----​自：Beverly Yates 至：Jay Abraham 发送：2002年8月1日星期四，上午11:43  

Jay和 Abraham的朋友们，你们好： 

我在波特兰开了一家自然药物公司，或者说是从1997-1999年间开始。当我开业时，病人来得不多，收入总额和净利润也很一般。我定了两年的ULMRL计划，彻底转变了我的业务方式和对病人的服务。对我来说，这让我明白了如何在事业上取得成功，同时保持高尚的道德和正直。 

我运用了从Jay 那里学到的两种技巧，取得了极好的效果。 

第一种技巧是只接受其它病人或同事推荐的病人。没有例外。对于没有人推荐的病人，我会（事先）声明，如果他们需要我的建议的话，其他的医生可能对他们有所帮助。我的病人仅限于那些理解我的诊所提供的服务，并且理解自己的健康取决于照顾自己的意愿的病人。 

第二种技巧是请正在接受治疗的病人向我介绍一些人，当他们第一次来看病的时候或是当他们的健康得到显著改善时提出这样的请求——“欢迎你介绍别人来我们的诊所，让他们了解我们能为他们提供帮助。”或是当他们觉得自己的健康得到改善时向他们提出同样的请求。在新病人的《欢迎信》中也谈到介绍人，如果病人对我们的服务感到满意，请他们告诉他们所爱的人或是朋友，如果病人出于任何理由不满意我们的服务，请他告诉我，以便我们及时改进。 

我的病人都支付现金，没有保险或是其它第三方赔偿。在任何时候，我都保留两个病人的名额，他们可能在诊疗时无力承担诊费，无论是因为他们失去了工作，还是受到债务拖累或是其它原因而无力付款。这一简单的举措带来了许多商誉。许多医生和其它健康医生不愿意减免费用或是调整标价，因为他们知道有些人会滥用他们的信任，对自己的付款能力不诚实。我发现，只要有人介绍，就可以杜绝这种情况，因为被别人介绍来的人在接受我们治疗的时候不想被介绍人看成是一个骗子和说谎者。随着时间的推移，有2、3个病人介绍一个人来看病的情况已经变得十分普通。这成为一种现象。我从未没有收回的欠款。 

更特别的是我表现出了慷慨。当人们重新找回健康，他们开始画画、写作、拍照等等。病人和其亲属给我送来了不计其数的礼物和贺卡，表达了他们的谢意，这对我来说比任何金钱更加重要。这样做是真正的“双赢”。我现在在家里照顾孩子，我的妻子又怀孕了，我计划在2005年重新开业。 

所以，具体来说： 

1.
在过去12个月里收入总额增加了40%，在我出售诊所时仍保持这样的水平。 

2.
预约计划已经排满了，我不得不提前并推迟上下班，还得见缝插针地安排诊疗时间。 

3.
净利润增加了500%，部分原因在于诊所计划更加可以预计，我们能够以折扣人体定购用品和特殊的药物。 

4.
后端机会飞速增加。任何专用药物、增加的药物或其它用品能够在一个月内，按照病人方便的时间送到他们手中，病人们喜欢这种感觉，他们无需开车到诊所取药。 
这些用品都是预付费，诊所不存在财务危机。在有些情况下，我可以用折扣价格大量购买，这样提高了利润率，为付款存在困难的病人降低费用。以这种方式，他们可以继续治疗，也没有引起我的诊所出现任何财务危机。 

5.
作为自然疗法医师（ND），我觉得业务进展不错。诊所变得越来越忙，越来越有效率，治疗也一直有效。我发现自己真正地愿意从事这份工作，而不只是一份工作。当我为病人检查身体时，人们作出积极的反应，他们喜爱方便的服务，知道我们为他们提供真正的保健而不只是治疗。他们乐于介绍自己所关心的人来此就诊，这让他们感到自己为别人做了好事。 

6.
当所有一切不断成长时，我缩短了办公时间，找出时间写自己的第一本书，在电台参加每周一次的现场电话节目“自然健康谈话”。病人诊疗、利润和我个人的满意程度仍然保持不变。 

7.
我不做任何形式的广告，甚至连传单也不发。 

8.
在运用Abraham 技巧前，我每周有1－2名病人。采用了Abraham 技巧以后，平均每天有2－3名病人，有时甚至更多。 

9.
现在为一个团体提供教育课程，让他们加强对自己健康的关心，这已经变得非常容易。 

10.
我有各种各样的病人，从CEO到大学生，到电工、家族主妇和退休人士。 

11.
员工：有1名兼职员工，1名独立的合同工和一名办公室经理。 

12.
这样运营我的诊所非常有趣！对其他人有所帮助并从事业中获得自己希望的东西，这真是一种乐趣。 
好吧，就这么多。我希望有人能有效地利用这一切对我十分有效的方法。 

此致 

自然疗法医师Beverly Yates博士
27. Bill Oliver 
----- 原始信息 ----自：Bill Oliver 至： Jay Abraham 发送：2002年7月25日星期四上午5:31 
Jay, 你好：

这是我的故事——真实可靠，但问题是不那么有说服力。希望能对你的案例有所帮助。谢谢。 

我同意在成果的基础上帮助一家俄国新娘机构。这只是一项业余爱好，每年有10位顾客，每位顾客收费3500美元。我运用你的方法，建立了包括邮差在内的“领导产生系统”。（实际上，我是通过Peter Sun, Brad Sugars, Mal Emery 等人学到你的方法，但我现在认识到你和John Caples, Claude Hopkins, Gary Halbert等人一样，是这一行的大师。我把你当作是现在的营销大师Jedi）。“领导产生系统”几乎立即吸引了超过4倍的新顾客。他们在6个月内签订了6笔合同，每份合同价值5000美元。 

不幸的是，企业所有人的“暗中削减服务”（隐含的费用惹起顾客的不满）使他们失去了顾客。销售经理——他负责这么做——把他们的惯例暴光给顾客，结果所有的顾客在交纳最初的抵押金以后，没有人继续履行合同。 

Bill Oliver  
28. BillyStewart 
----- 原始信息 -----自： Billy Stewart　至： Jay Abraham发送：2002年8月1日星期四，上午4:28 

Jay，你好： 

过去几年里我一直是你的拥护者，在许多情况下我运用你的方法为我自己和我的顾客获取利益。象你总是说的，这只和他们有关，而不是你。 

这是我取得成功的一些具体事例。 

1 风险逆转 

仅仅通过风险逆转，我的转换率从1/6上升到1/2。这种增长一直持续到1/2为止，但此时我运用了你的有关检查的其它方法。 

我在至少6个不同行业中运用你的理论，每次都十分有效。我相信，如果正确运用的话，它会适用于每个行业。 

当我开始运用风险逆转的时候，我告诉自己，为了证明这种方法，我必须测量“关键区域”。我做到了，我的测试告诉我，哪里应该回头，改变我的提议以便收到最佳效果。 

2 联合企业 

最近几年里，我管理过许多家联合企业，现在甚至写了一本有关这方面的书，我举办了多个研讨会教授我的系统。 

虽然这有点涉及专利，许多主意与你的很象，我在短短三天时间里，在这样一家企业里就赚到了1万6千美元。 

3 把自己作为一个例子 

一般很难让别人相信“这个古怪的主意”能够有用，因此许多时间我用你和你的经历作为一个例子。这很快让人们的思想活跃起来，与我不得不用我所有的时间、技巧和知识来教育他们相比，他们会更快地看到这样做的可能性。仅此一项，我在去年就节省了数千美元（至少6000美元）。既然如此，为什么还要彻底改造你的办法呢？ 

我希望这篇文章对你有用，你可以根据自己的需要运用上述材料。 

此致 
首席顾问Billy Stewart 
29. Bob Bettaglini 
----- 原始信息 ----​自： Bob Battaglini  至：Jay Abraham 发送：2002年8月1日星期四，下午3:50 
Jay,你好： 

下面是我的故事。 

首先我要说的是，我是你的忠实拥护者。感谢你的努力工作和成果。我拥有一家小型的人行道维护公司，有许多高兴的顾客。在生意发展缓慢的时候，我运用了你教的一些方法： 

1.
我给所有的顾客发了一封信，告诉他们说他们的车道需要再次密封了。收效显著，有20%的人让我检查他们的车道（其中多数同意维护）。 

2.
我开始向对待朋友一样对待顾客，而不是让我赚钱的对象。朋友会向你介绍更多的顾客，这样的效果要比顾客的介绍要好得多。 

3.
我提高了工作质量，确保每位顾客对我的工作满意。 

4.
当我推销时，我告诉销售对象所有相关知识，从长期来看如何在实际上节省了他们的资金（我的收费比多数竞争对手要高）。 

5.
最好的部分是，我并没有只把我的企业看成是另一件商品，相反的是我把它当作是一种所有财产，这一想法让我赚到了成千上万美元，否则的话根本不可能。 
总而言之， Jay的方法让我成为一名更加成功的企业家，我毫无保留地向所有人推荐他的理论。 

感谢你， Jay 

纽约13760，Endicott， Robble 大街221号Bob Battaglini 
30. Bob Concoby 
----- 原始信息 -----自： Bob Concoby至：Jay Abraham　发送：2002年7月30日星期二，下午12:28 

Jay, 你好：

感谢你的来信。这是我的故事： 

一段时间以前，我收到了Jay Abraham 的几封信，有关他的营销培训课程。信件本身就是优秀的培训课程。我在电信产品销售广告中运用了Jay在他的信中涉及到的技巧。我的销售经理花在广告上的费用是我的3倍，收效却只有我的三分之一。这样，我的广告在采用了Jay的技巧以后节省了我66%的成本，成交量是我的经理的3倍。 

这说服了我参加Jay的个人培训班。象Jay所说的，在上午2点左右得到了一个“尤利卡”时刻。星期四的早上改变了我的生活。课程：从顾客的角度写广告，让他们获得利益，最重要的是，广告应该让人感兴趣。 

我开始了广告工作，编写直接邮件广告。起初只是尝试性的，因为我的老板对Jay的理论不屑一顾，让我按他们的方式来写。但结果让人沮丧——用他们的方法我每年只有3万6千美元的提成。回应率平均只有百分之二点几，每份广告的利润在30美元左右。 

但我聪明起来。我偷偷地试着采用了Jay的方法，自己承担费用。我必须要知道真相。 

Jay的方法赢了。大获全胜。 

结果是如此良好，我辞职不干了，开了自己的公司，赢利超过了我的预期。 

在直接邮件行业，我运用Jay的技巧已经有几年的时间了。我记得Jay说过，他的技巧是如此有效，你在非常短的时间内就可以有更好的成果。 

这是真的。下面是更多的证明。 

我的一名同事不用Jay的技巧。他用老办法写直接邮件广告，每份广告的利润为21美分到38美分之间。 

我的邮件效果要好得多。以上一封邮件为例，每份广告的利润为2.21美元。这是在收回所有邮件成本以后的利润。 

同样的邮件成本，同样的邮件计划，花了同样的工作和努力，我赚的钱是他的6－10倍。所以我没必要工作得那么辛苦或工作那么长时间来赚同样多的钱。  
Jay的方法让我有了更多的时间。我可以利用所有多出来的时间去运动，充当志愿者，或是休息，而不损失一分钱。 

直接邮件广告行业回应率一般为1%左右。我的回应率从未低于3.4%，最后一次达到了4.8%。这让我觉得，直接邮件广告专家应该更多地去听Jay的课。他们会获益非浅的。 

所以现在我工作很轻松，休几个假期，赚得钱比为别人工作要多得多。我没有错过孩子的独奏会，没有错过游戏或马赛。 

从没有。 

如果没有Jay的方法和推动因素，这一切都是不可能的。 

真诚的 

Newman 公司总裁：Robert Concoby。

Newman 公司是一家直接邮件广告公司，拥有18，000名顾客，顾客人数不断增加。 

说明：以上所述均真实可靠，你可以在宣传和营销时使用我的材料。 
31. Bob Logan 
-----原始信息 ----自： Bob Logan  至：Jay Abraham 发送：2002年7月31日星期三，下午12:54  

我写了一封信又撕掉了，我没有把这封信寄给你的原因在于，我不能告诉你我赚了多少钱，但这是一大笔钱，我担心人们会认为我吹牛。 

但你的计划为我的事业和我的生活提供了巨大的帮助。 

我尽可能地阅读了你的书或是磁带，从中获益良多。你的理论帮助我的事业发展。我现在在我的专业领域内出版一本杂志，书籍和录相带。我花了多年研究马。作为一名驯马师和牧场主，你的理论教给我从盒子里出来，而多数牧场主所学的却是呆在盒子里的。 

你的方法告诉我不要信任一个推销员，但我知道我信任你， Jay。你是其中最好的一位。我学到了许多。我在20世纪80年代最初接触到你的理论。我的生活和收入从此改变，这种变化一直持续至今，并将一直持续下去。 

不要让他们骗了你，牧场赚不了太多钱。牧场是一个在你赚了许多钱以后去休息娱乐的地方。 

谢谢你，Jay 。你帮助我成为一名富人。 

Bob Logan 
32. Bob Van Ginkel 
----- 原始信息 -----自： Bob Van Ginkel 至： Jay Abraham发送：2002年8月2日星期五上午3:55  

Jay L. Abraham，你好：

这是我的成功故事，运用了向上的杠杆作用，取得了飞速的事业发展。4年前，我在荷兰乌得勒支市Oudegracht 140号的一家名为Café Flater 的酒馆里开始了工作。在半年的时间内，我成为酒馆的经理。半年前，我辞职了。这中间发生了什么呢？我运用了9种向上的杠杆作用和指数事业发展方法的哪种？其结果是什么？下面是我的故事： 

如何把一家中型酒馆变为一家顶级酒馆？ 

乌得勒支是荷兰第4大城市，凭借其大量的学生数量而闻名。这就是这个城市的酒馆文化高度发达的原因所在。酒馆和酒馆所有者之间的竞争非常激烈。当我在这家酒馆开始工作时， Café Flater 只是一家中等规模的酒馆，多数顾客是一个专业的学生（新闻和通讯管理）。其所有者对现状很满意。他是一个没有幻想的人。酒馆的面积大约为70平方米。 

当我成为经理以后，我做的第一件事就是劝说其所有者制订一个战略。我们一起制订了一个战略并设定了更多的目标。我们相信我们的目标是具体的、可量度的、能够接受和现实的。从那时起，我们知道我们正在前进。特别是其运营方式改变了。我们制订了政策和清楚的规定，人们起初感到怀疑，但面对新的情况他们改变了态度。 

第二件事是试图扩大顾客的范围（不止一类）。通过良好的营销和人员管理，我取得了成功。café Flater 位于Oudegracht街，这条街处于城市的中心，周围是乌得勒支主要的服装店。我向服装店寄出了一些直接邮件广告，我成功地吸引到高层次的富有的顾客。另外，我试着寻找一个有许多女孩子的学生环境。女孩子是酒馆利润的源泉；她们吸引那些想要以大豪客的形象给女孩子留下深刻印象的男生。我雇用了这样一个女孩子在酒馆工作，并且确保她的所有女性朋友也来这里。很快， Café Flater成为乌得勒支每个时尚学生想要来的地方。 

第三点也是最重要的一点。我努力了解我的竞争对手。我找了几家可能与之发展良好关系的酒馆，并且没有损失任何市场份额（营业时间更长和提供食品的酒馆等等）。做法是组织了一支曲棍球队（曲棍球是荷兰学生最普遍的运动），球队由酒馆所有者和经理组成。从那时起，我们把顾客相互送到各自的酒馆。每个人都在称赞其它人的生意。但那时Café Flater 已经成为乌得勒支的一家最受欢迎的酒馆了，这样吸引了更多的常客。 

最后一件事是由我个人带来的心理变化。一名顾客不再是一个来花钱的人，而是成为一位家族成员，来这里坐下来、跳舞、消费，共同分享生活。当他再次光临的时候，我们会认出他。人们感到自己是特别的。 

总而言之，我采用的向上的杠杆作用和指数事业发展方法按照顺序是战略、生意模式、营销和关系，所有都在我对做生意的观念范围内。通过利用这些动力，我把乌得勒支的一家中型酒馆变为一家顶级酒馆。我在Café Flater 工作时，各种结果变成原来的一倍（价格和生意上升，成本、损失等等下降），在我的告别聚会上，不仅是酒馆老板和员工，而且有许多顾客都流下了眼泪。 
我希望这篇文章能对学习你的经验的人有用。现在我在因特网上建立了自己的事业。 

祝所有人好运
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以上所述均真实可靠，你可以在宣传和营销时使用我的材料。
33. Bob Wolfe 
-----原始信息 -----自： Bob Wolfe至：Jay Abraham发送：2002年8月1日星期四，下午12:10 

关于：梦想顾客概念 

我们作为国际制造商代理人向塑料行业出售固定设备。

我们在几年前参加Jay Abraham 的“为自己的双赢而营销”课程，学习了“你最初的销售是你现在的顾客”。在过去几年里，在应用中我们感到，这种方法效果很好——许多美国和加拿大顾客有其制造工厂里有多种塑料制造机器。我们在寻找一种能够提高有效性的办法。“梦想顾客”这一概念，根据Chet的解释，帮助我们把一家有多种设备的公司看作是一个单一的实体，信中注意于它所要求的努力。 

方法总结： 

1) 　定义“梦想顾客”（尽量简单）a)对我们产品的需要b) 大批购买的潜在可能（每年超过50万美元）c) 财务稳定

2) 在方法a)中的关键要素是注意定价的透明和公平； b) 的关键是如果可能的话提供“超出预期的”服务；c) 的关键是访问所有有可能购买这种设备的地方（理解他们的需要）
d) 回答具有批准权的经理提出的疑问（安全、回报、质量）
e) 与公司“关键”人物建立良好关系

3) 实施：选择符合1中标准的公司。在这种情况下，已经有多种机器投入使用。a) 加强与有批准权的经理的关系。 

i) 单独访问负责人的总部（多次访问）ii) 与管理层建立一名合适的“关键人物” iii) 提供推荐和回报信息iv) 主动提出参观工厂现场并提出具体的良好投资回报建议
b)加强与存在购买可能的公司之间的关系。 i) 与已经有联系的人加强电话联系ii) 与“关键人物”一起参观两家工厂（顾客就是上帝）以了解详细的需求情况。iii) 相互协商，在尽量满足顾客需要的基础上修改报价。 iv) 与“关键人物”频繁联系，详细了解各种可能。 v) 与负责人谈判，提出在6个月内大批购买的优惠折扣。
4) 结果：现在还没有实际结果，但回信截止期限已到（8月2日）：a) 今天已经签约 “下星期” 出售两台机器（超过40万美元）
b) 接到消息，对方的管理会议（一星期前）委派“关键人物”“更快地“购买”更多的“机器。批准在计划中包括5中设备。
c) 可以较为肯定地说，接下来的6个月内，订购的5台机器会超过1百万美元。 

R. W. Wolfe Action 工业股份有限公司 

Ct. 06066， Vernon，148号邮政信箱，电话： 1(860)872-4660 传真： 1(860)872-7574以坦率正直的态度向塑料行业提供有利可图的机械设备 
34. Brad Burt 
-----原始信息-----

自： Brad Burt 

发送：2002年8月4日星期六晚8:36 
Carl，你好： 

我要告诉你一个美妙的Abraham 成功故事。大约两年半以前，我生了一场大病。妻子把我送进了急诊室。我活了下来，但开始几个月每周要看两次医生，然后是一星期一次，我没法干什么事业了。 

我做了能做的一切，但情况糟透了，我欠了几万美元的债务，身体刚刚完全恢复。我还得付医药费，但药物还能保证我的病情稳定。 

这是我的成功故事：我运用几乎是所有的Abraham方法让事业走上了正轨，在过去两年中，甚至在花钱如流水的情况下，我们还把公司维持下来，我花了更多的时间再一次注意到需要做些什么等等，业务有所发展。我确实相信，这一切都要归功于我从Jay那里学到的无数方法。我雇用了一名优秀的全职员工，他有严重的注意缺损障碍。因为这一点，他被许多其它公司解聘（不是有意的）。即使这样，如果能够保持现状，公司仍然会有足够的收益。我的家庭和我本人会在几年内好起来。 

如果情况允许的话，我的疾病能够受到控制，医生告诉我我能够完全恢复。所以我根本不担心我能否再次赢利，付清欠债并向前发展。在那时，我希望利用P.E.Q. 课程及其所有的有用之处。 

从Jay这里我学到了：系统和结构、顾客对于生活和我出售的产品的价值。我学到了，建立一种企业模型，帮助人们从我出售的产品中得到他们想要的东西，这样一种模型能够保证顾客会再次上门。这种方法确实有用，至少对于我在过去两年中失败之处有用……真是发挥了大的作用。我学习得很好。在我的行业中，甚至会更加有效，我希望有自己的邮件广告事业。我只是还没能到达，没能联系到足够的顾客。如果我能告诉这行的从业人员一件事，那就是：列出一份顾客名单，一年和他们至少联系4次。这就够了，继续工作吧 

祝生活顺利 

Brad Burt BRAD BURT的魔术商店“创造激动的信息”，电话： 858-571-4749 问询热线；订购热线：800-748-5759 

http://www.magicshop.com/online_store.htm 　网址： http://www.magicshop.com 我们提供最好的魔术、录相带、书籍和附属用品选择！ 
35. BradleyOaster 
----- 原始信息 -----自： Bradley Oaster　至：Jay L. Abraham发送：2002年7月31日星期三，晚6:58 
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HARVESTIME 
通过消除成长壁垒来扩大牧师动力
Harvestime 是一个基督教组织，在全美国范围内为基督教堂提供策略计划服务。Harvestime 以科罗拉多的Colorado Springs为中心，在过去22年里为基督教牧师提供专业服务。在这段时间内， Harvestime 发展了一套独特和有效的系统，指导各个教堂客户完成发展长期“战略牧师计划（SMP）”和“校园发展计划（CDP）”的复杂过程。SMP的目的是通过确认目标、任务、前景和核心价值和战略来集中牧师资源。SMP包括了BHAG（一个大型、掠夺性的大胆目标）。CDP的目的是确认并消除各种障碍，扩大牧师动力，领导教堂完成各种牧师目标。 

Harvestime不是一家建筑企业或建筑公司。Harvestime 指导教堂客户完成长期计划和机构扩张的复杂过程。Harvestime把业务活动限制在咨询方面，避开了建筑公司和建筑行业通常存在的所有可能的责任问题。  
Harvestime 帮助我们的教堂客户各种障碍来扩大其牧师动力。这些壁垒通常阻碍于教堂现状和拯救迷途者并影响迷途者周围的人这一神赋使命之间。障碍经常包括缺乏资源，诸如场所、土地、金钱和人员。另外，各牧师会受到缺乏团体认知、关注、祈祷者支持、团结和前景等问题的负面影响。 

在 Harvestime，我们和美国各地的教堂客户合作，为牧师成长和扩张制订了积极的计划。这些计划基于我们自身22年的经验，我们也结合了其它超过100位以前客户的经验。通过消除成长障碍，为挑战作出事先计划，教堂可以加速成长，不受通常阻碍牧师成长的诸多限制的影响。 

Harvestime 提供的服务在全美国不断增加的基督教堂中有很大的市场。在美国，现在有超过400,000所教堂。每年建造约4,000 到5,000所新教堂。据估计，除了这些，另外还有10,000至12,000 所教堂还有问题，但不知从何处着手。许多教堂受到房地产经纪人、建筑师、建筑商、借贷人和其它人的利用，因为这些教堂缺乏财产管理经验。在学习班上没有人教给他们有关教堂发展（设施或战略计划）的东西。F. W. Dodge 公司跟踪了全国的建筑市场，他们在报告中称，今年所有教堂项目的60%的预算在报价时被多计算了30%！在过去几十年里并且一直到目前为止，全美国的教堂都在寻求该领域的专业指导。上帝委托Harvestime来承担这一任务， Harvestime 在过去20多年里一直为此努力不懈。 

Harvestime是如何成立的 

即使你拥有伟大的产品或服务，但如果没有了解你……你就会没有收入。在收到Jay的教材，仔细阅读过他的材料以后，我开始了一项营销计划，在短期内就把Harvestime 变成了美国头号教堂设施开发商。利用我称之为穆罕默德阿里的营销学校（攀登到顶点，你就会发现就向全世界宣告你有多么伟大！），我通过以下步骤建立了Harvestime：

1.
我确认自己的首要目标——美国所有每周参加人数超过1000人的教堂。

2.
我编写了“关注设施” 简报，每年向我们的目标市场发送4次。 

3.
简报中详细说明了我的基础，我的顾客的成功，这样我的名字定期为8000所教堂所知。 

4.
“关注设施”让Harvestime 成为美国最热闹的教堂开发商。 
反应非常热烈。自从第一期简报出版以来，每个项目的咨询费从1万8千美元上升到6万美元，我现在不得不拒绝过多的工作。 
36. Brady Flower 
-----　原始信息 -----自Brady Flower至： Jay Abraham发送：2002年8月3日星期六，上午12:01  

Jay, 你好：

过去6年里，我是一家可重复使用的热敷和冷敷袋公司的销售商（零售商），在商场手推车和小亭子里出售商品（有些人称之为售货亭或售货台）。 

在一个圣诞节期间，一个成功的商场手推车能够产生超过10万美元的销售额，3万美元的利润。过去6年里，我是一名零售商，在明尼阿波利斯/圣保罗双城区经营这样的手推车。
两年前，在2000年，我们所销售的商品的公司总部问我，我的伙伴和我能不能与其它的经销商分享经验。 

他们在全国范围内的生意越来越差。特别是他们寻找并保留经销商的努力不见成效。 

按照总部提供的系统运营的经销商通常能够获得成功。然而，只有极少人会从一开始就遵循总部提供的系统，至于坚持下去直至取得赢利的经销商就更少了。 

经销商流失的速度要大于加入的速度。我们能为此提供帮助吗？ 

在读了你的书以后，我有了各种想法。我集中注意解决如何能够应用你的“发展企业的三种方式”模型。 

我们如何增加全国的经销商数量： 

我们提出了一个新型的介绍人计划，最终这一计划有效地增加了80%的经销商，从1999年的51名到2000年的92名。在6个月的介绍时间内，该计划帮助经销商的销量增加了100%，从刚刚超过120万美元到超过了250万美元。 

在当时，制造商向经销商提供500美元，作为介绍新的经销商的报酬。他们没有强调这一计划，好象只是一种事后产生的想法。几乎没有经销商介绍别人加入。 

在当时，经销商拥有第一权利拒绝在其所在城区的其它商场开业。经销商经常不愿意在自己的市场中“邀请”竞争者。他们觉得自己会“损失”当地其它商场的开业机会和利润。 
公司吸引新经销商的主要方法是在企业家杂志上刊登广告。对过去做法的分析表明，他们平均要花费2000美元才能吸引到一位新的经销商。平均来说，经销商的持续时间为1.2年。 

我们说服制造商增加（他们很勉强）向经销商支付更多的介绍费。我们建议不要采取静态的一次性红利，他们把这笔钱改成了持续和永久性的介绍红利。如果一名经销商介绍了一名新的经销商，则只要他们双方都未退出，他就可以获得对方购买金额的10%作为奖励。 

另外，我们建议不要采取现金红利，他们以商品信贷的形式支付这10%的红利。对于售出产品的经销商，信贷和现金没什么区别。他们总要定购商品的。 

在新的红利制度下，经销商在第一年里获得的红利是以前的4倍。而且，在新的经销商未退出以前，他会一直收到红利。 

我们认为，如果能够持续收到红利回报，一名当前的经销商会更愿意介绍别人加入这一行。另外，为新的经销商帮助培训、提出建议和指导，将符合他们的最大利益，这样才能一直获得介绍红利。 

我们还认为，现有的经销商一旦开始收到信贷，他们就会更加尽责。他们不会想要失去已经获得的优势。 

制造商可以根据自己确定的制造成本为经销商提供信贷。生产成本大约是经销商成本的40%。1999年，平均的经销商购买金额是23,144 美元。所以他们估计，他们要付出的“硬性”成本仅为介绍定单的4%，或如果定单数量保持不变，即为925.66美元（4% x $23,144 = $925.66）。

获得新经销商的“硬性”成本比利用企业家杂志广告的费用要低得多。而且，他们只需要在经销商未退出时才需要支付介绍红利。 

制造商同意持续红利为10%，以商品信贷支付。唯一的例外是第一年，他们同意在2000年为每位新经销商介绍人支付2000美元，并从1月1日开始支付10%的购买红利。 

他们需要时间来设计一套系统，搞清楚持续信贷。持续信贷从2001年1月购买时开始。 

一旦制造商同意为“会员”计划的新介绍系统，我们就编写了一本25页的手册，说明了发展新的经销商的步骤，这些步骤是基于我过去在明尼阿波利斯寻找商业伙伴的方法。我们为寻找潜在的顾客并将其变为经销商的整个过程列出了一个大纲。 
手册中包括了我在星期日上的商业机会版寻找商业伙伴/经销商的分类广告。还包括了与潜在对象交谈时我使用的语言邮件地址、电话和后续计划。我们还提供了我们编制的一系列表格，经销商可以利用这些表格来组织他们的经营活动，包括潜在对象信息表、跟踪表、报纸合同信息表。 

我们送给每位经销商一套资料，包括所有的指导。我们还提出，让他们通过三方电话在开始几次听听看我们是怎样与潜在的对象交谈的，以便帮助他们顺利走上正轨。我们为经销商提供本地区和没有经销商存在地区的“广告范围”。只要他们在当地的星期日报纸的商业机会版刊登广告，那就是他们的范围。 

在不到3个月内，公司增加了41名新的经销商。与1999年相比，其中80%是该计划的成果。 

几乎所有的收益可以归功于新介绍计划。在不到6个月内，整个销量增加了100%，从刚刚超过120万美元增长到超过250万美元。 

“隐藏的” 津贴自2001年开始发放。比前一年几乎高了400%。作为一个整体，现有的经销商似乎对生意更加尽责。与第一年的经销商相比，重新签约的经销商购买的产品高出34%，售出产品高出66%。 

增加了新的介绍计划以后，我们争取现有的经销商帮助我们寻找新的经销商。结果是我们找到一种低成本高效率的方法。 

该计划激励了现有的经销商。我们为他们提供了一个机会，把最大的费用——产品成本——降低到零，而且能够把利润增加一倍。结果是所有的经销商都更加满意，对整个计划更加尽责。 

我们如何增加购买频率： 

虽然圣诞节销售期是经销商出售公司产品的主要手段，但我和我的伙伴在“淡季”（1月－10月）中通过展览会和交易会也从销售中赚了许多钱。然而，几乎没有经销商会这么做。 

我们编写了另一本手册，解释通过展览会和交易会销售产品的优势。在手册中，我们介绍了在展览会和交易会上逐步成长和销售的方法。我们在年度培训会上向新经销商传授经验，教给他们如何和为什么要在展览会和交易会上卖东西。 

根据我们的建议，公司总部安排人打电话给会展中心，集市场地和其它展览会场地，确认可能的展览会。公司随后向经销商发送了电子邮件，告诉他们包括日期、成本和地点在内的基本展览会信息。
在整个淡季中，我们通过电子邮件发送了定期“消息”，提出建议以尽量利用展览会和交易会。在经销商参加展览会后，我们也向他们发送了表示“祝贺“的电子邮件，并复制到整个经销商数据库中。 

我们认为，如果我们指导经销商走过制定展览会计划的早期阶段，一旦他们理解能够赚到多少钱，他们就会乐于保持下去。 

我们发现，一旦经销商认识到展览会是多么有利可图，他们就会给我们发电子邮件，告诉我们有关他们发现的展览会信息，象计算机展、狗展、牙医展会，这也证明是非常有利可图的。 

我们发出的电子邮件还有另一个作用。过去，经销商在圣诞节以后会去做别的事。然而，通过展览会邮件，公司能够更好地与经销商保持联系。 

即使经销商没有参展，他们也会有兴趣听到别人是怎么做的。 

增加展览会计划的结果是这样的。2001年非圣诞节销量比2000年同期增加了1000% 。实际销售额从5万美元增加到超过50万美元。 

一旦我们向经销商证明，他们能够获得更多的利润，并帮助他们渡过成长壮大的早期阶段，他们的定购频率就会增加。 

我们如何增加平均定购规模： 

我们发现阻止经销商在最初阶段以后继续定购的最大障碍是他们不愿意学习5页纸的销售方案。只要一名经销商学习了该方案并在实际上加以运用，他一般会做得很好，赚到许多钱。销售方案对产品销售确实有效。 

但许多新经销商不会花时间学习这个方案。结果是他们的销售人员也没有学习。他们因此没有取得原本应该得到的成功。许多人就此停止，没有认识到其潜力所在。 

公司有一个全国培训课程，覆盖了起步阶段的所有方面。理论上，经销商应该在参加培训课程前学习该方案。事实上，根本没有人事先学习，他们都决定等到课程开始以后再说。有些经销商一直推迟下去，根本不会学习。 

我们建议并增加了一系列的“新兵训练”培训课程，在9月份第一次培训后两个星期开始，直至10月底。除了全国培训课程以外，新经销商必须参加一个周末课程。在“新兵训练”培训课程中，新经销商要到明尼阿波利斯的销售点工作一个周末。  
我们在周五早上七点开课。我们在早餐时召集一个会议。我们建议他们每周也与员工开一次会。

我们来到商场参观开业程序，然后回到教室上课，学习如何按照方案培训他们的员工。我们回顾以前的成功做法，逐个章节地学习方案，解释背后的原因。 

午餐后，经销商再一次来到商场，用整个下午和晚上售货。他们与那里的经销商一起工作，边干边学。我们帮助培养经销商。 

当他们星期日离开培训班的时候，如果说他们还不了解整个方案的话，他们至少理解了它的重要性。 

参加了全国课程和“新兵训练”培训课程的人，平均来说销量翻了一倍，利润翻了4倍。 

零售销量的增加结果是购买量的大幅上升。平均来说，经销商在2001年的销量比2000年增长了13%。在“新兵训练”培训课程的第二年，平均经销商销量增加了另外的25.1%，甚至在9/11那个星期也是如此。 

根据一份全国贸易杂志，在2001年圣诞节期间，这家公司是全国唯一一家利用商场售货车和售货亭计划提高平均当地销量的公司。他们在今年年初把公司刊登在一期杂志的头版。

通过对更有效和更昂贵的培训投资，帮助经销商逐步渡过培训期，我们比过去更快地帮助经销商取得利润。我们能够帮助经销商走过最初的几步，让他们也能体会成功的喜悦，而否则的话他们可能永远没有机会做到这点。 

我们提出并帮助实施的这些变化只在过去两年里就增加了3百多万美元的销售额。最好的是，现在所有的收益都建立在早期收益的基础上，经销商都希望公司继续成长。 

*************************** 我们基于《事业成长的三种方法》来提出这些建议。我们也能够按照你的建议发展企业。 

作为我的伙伴和我本人努力的结果，公司在去年请我们成为公司的共有人。另外，似乎我们发现到处都有机会。谢谢你花时间把你的想法写下来。 

舒适地带2001，全国销售额：超过3百万美元　Brady Flower 

邮政信箱 582083 
明尼阿波利斯　MN 55458612-396-8572 
37. Bruce Caswell 
----- 原始信息 ----​

自：Bruce Caswell 至： Jay Abraham  发送：2002年8月3日星期六上午11:09  

Ex-Or 有限公司前营销主管Bruce Caswell 的案例研究 
在1995年，我们公司面对的是一个很小机会的市场。事实上，我们以前说我们是从机会中寻找机会。但生意赢利丰厚，赚钱容易，公司能够赚到足够的钱支付工资，让主管按照习惯的方式行事。我们没有赚到本来可以赚到的钱，但赢利也不少。 

我们的机会是利用直接雇用的销售人员出售节省在公共场所使用的照明控制开关。这是一种典型的“跳水板 ”情境。 

然而，情况变了，在几年内我们陷入了困境。随着竞争对手们看到我们的所作所为，想要分一杯羹，我们的市场竞争变得激烈了，预算吃紧。具体来说，我们习惯于在一年的前三个月完成50%的营业，然后把钱花掉，等待明年的到来。在1996和1997年，我们第一季度的赢利很差，不得不挣扎着渡过全年，生存下来。到了1998年，我们没什么生意，我们终于明白情况变了，我们最好更加认真地考虑寻找新的市场。 

幸运的是，在我听过Jay的“有力的谈话”访谈后，我在1996年12月仔细研究了Ex-Factor的情况，有了一些能够让企业重新焕发活力的想法。1998年7月，公司认命我负责让公司重新振兴起来。 

我们吸引了一些国外的经销商，虽然在公司的营业额中所占份额不大，但不需要花太大的力气为他们提供支持。 

另外，我们与批发商和照明OEM厂商签订了第三方协议，向他们的顾客销售主要产品，他们的顾客群与我们的不同。 

我们吸收了一些只支付佣金的代理商，效果很好——有些地区，这些代理商的业绩超过了我们雇用的销售人员的业绩。 

我们开发了一系列的先进产品，与一些照明OEM厂商建立了战略伙伴关系。这么做赢利没有那么丰富，但由于销售成本降低，因些所减少的利润尚可接受。 

除了开发自己的新产品以外，我们从其它两个来源增加了产品种类，一个是与其它提供免费技术的组织合作，另一个是直接购买产品。产品种类的增加让我们能够提供更完整的产品，与大型项目的专业人员和咨询顾问进行谈判，赢得合同。 

然后，当设备安装时我们会挑选承包商。 

有关财务情况：营业额的增加要慢于公司的预期。产品和市场的多样化使得公司更加稳定，提供了发展的动力。然而，从“跳水板”到“帕台农神庙”的转型把公司从几乎注定的破产中挽救出来。 
原来的情况是公司80%的生意来自一个来源，现在却更加多样化了，25%来自老顾客，30%来自合作的OEM厂商（原来是0），20%来自海外（原来是10%），15%来自有库存的批发商（原来是0），10%来自终端用户。支付佣金的代理商以其它渠道销售产品，因为没有单独列举。

公司发展的下一阶段是让专业的销售人员具体负责公司市场的某个部分。

重要的旁白。在描绘原先情况和甚至当前情况时，一个困难是缺乏清楚的、易于使用的管理数据。公司帐目建立在一套初步系统上，无法进行任何实际分析。管理层习惯于简单地收到所有的货物，然后分解到销售人员。公司没有针对产品或市场部门进行细分，因为我们无法测量，无法管理。如果当时有更好的管理数据，我们就能够更容易地看清面临的危机和突破。我们已经对这种情况加以改正，在将来可以获得更好的数据。

然而，说完做完所有的事以后，毫无疑问，最大的突破存在于我的大脑。我现在绝对肯定，任何事物都没有看起来那么复杂，如果说没有许多好办法，那么也总有一条更好的办法。如果不从你的事业投资中获取最大的利润，这就是一种对生命的浪费。我在将来一定要采取发散型思考方式。

以上所述均真实可靠，你可以在宣传和营销时使用我的材料。

Ex-Or有限公司

营销主管（前）

Bruce Caswell 
Ex-Or 有限公司有营业额超过了3百万美元，有20名员工。公司总部位于英国默西塞德郡，主要从事照明管理系统的设计、制造和销售。

38. Bruce Wilson 

自：Bruce Wilson 至：Jay Abraham发送：2002年8月13日星期二凌晨1：05

亲爱的Jay，

5年前，我售出了自己的药房。在商业上，我感到迷茫和无所适从，我需要一次爆发。

大约在一年前，当时我在寻找一个新项目，我邂逅了你的书籍，我对你的思维方式着迷，我一直将你的书放在案头，它从来没有进过书柜。

7周以前，我的第二家药房开张了。现在就分享成功经验，恐怕为时过早，但是我想告诉你一些我使用过的方法，以及我未来的打算。

我做的第一件事情就是，将药价上调到市场可以接受的水平——绝不是x%涨幅的方程式。我不敢相信，零售经理居然不知道毛利率是多少。于是，我给她补了课，我写了一套非常简单的电子表格给她，这样她就可以，依据表格算出不同价位的毛利率。现在她明白了，有些东西标价19.95美元，反而比标价19.50美元好卖。仅此一项，就让我们的毛利率增加了2%。

我们提价后，就要为客户提供更多的服务，于是我们更多的与顾客交流，我们同他们谈产品，以及如何充分利用产品，我要确保，他们能安全的使用产品。我们给顾客产品的书面信息，如果我们没有现成的信息，我们就会为顾客去搜寻信息。

其次，我们将整个过程系统化。整个过程都有标准操作流程，于是我们每时每刻都协调一致、有条理和高效。

我正在为药房装修。新的灯饰所营建的完美的自然光谱，能让药房的所有物品显现出原本的颜色。我们的肉眼很轻易就能分辨出物体本来的颜色。

我们有一个有规律、必须严格遵守的明晰时间表。

我们不仅不会在口头上做虚伪“附加服务”承诺，相反我们会将“附加产品/服务”并排放到一块，放到橱柜上，这样我们就不会忘记，自己的工作是让顾客获得最大的实惠。

我为销售电脑配备了新的薄显示器，这样我们的柜台上，就有更多地方放给女性顾客放手袋。我们也有足够的空间在柜台，布置更多的电线。

我认识到，在我获得销售上的巨大突破以前，我需要把琐碎的事情做好。我们付出的许多努力现在并未显示出作用，但是随着我们行政效率提高，它的效果将渐渐显现出来。

在列表上剩下的部分是一些重复的内容，和我们橱窗的新陈列品。Further down the track is a serious focus on 我们的书面材料和复制品的质量。我一直在思考这方面的问题，并且开始听从自己，而且当我评估，那些字词和短语容易打动顾客。如果这些词汇有效，我就会反复使用这些词汇，只是用短语表达会略有不同。因为我一次又一次地测试，我工作中的一切事情都变成了试验。

测试中最有趣的事情就是，我能享受到其中的快乐。我一度枯竭的灵感，变得如泉水般涌动。

我们保持Email交流好吗！我肯定会读这些邮件，这些邮件给我灵感，我热切的想了解他人是如何在他们的工作中取得进步的。

谢谢

Bruce Wilson Strand Arcade Pharmacy 

39. Bob Bettaglini 

----- 原始信息 ----​自： Bob Battaglini  至：Jay Abraham 发送：2002年8月1日星期四，下午1:45 
亲爱的Jay：

今年早些时候，我的弟弟问我是否愿意加入他的网络工程公司，为了筹集启动资金，最后，我们做出了一项回收策略——该策略承诺将按工作，付给我们报酬。既然我就要退休，大多数时间都无所事事，我同意帮助我弟弟。

我曾在高科技公司担任CEO的背景，使得我在筹备期中成为了理所当然的领导人，过去三年的财务分析显示，我们的公司已经进入一个每个月能有30，000美元收入的稳定期。我发现了一件有趣的事情，在互联网泡沫破裂期间，我们一直有着这样的收入。这样非常好。我的战略就是创制流程、自动化的操作，并通过企业基金来拉动利润。

这是一家能最大化利用我所学杠杆技巧的最佳公司，尤其是我从Jay Abraham那里学到的技巧。我所做的第一件事情，就是分析客户边际利润值。依据过去3年的经验，我发现我只要花上1000美元就能争取到一个新客户，这令人兴奋，随后，我开发出一种瞄准热点的“许可行销渠道”——转介绍等等，接下来，开发出一套只要花1~2小时就可以评估创业公司IT基础工作的三步流程。我们告诉那些创业者，这个流程值250美元，但只需要150美元的投入，我们能说服25%的创业公司，这样的话，成本通常都低于我们的目标成本1000美元。 

我们实施的下一个计划是一个用于扩张关系生活与减少动荡的“客户交流流程”。在服务结束后，我们会立即把一些感谢卡寄给了客户。客户满意度调研会调查每张顾客发票，每个客户都会接到一个电话，不是推销，而是复核情况，以确保我们的系统运转良好。顾客好评度上升了20%，而转介绍顾客数亦有所提高。

谈谈转介绍，我们成功的利用了一项Abraham式技巧。我们给顾客发信件，感谢他们对业务的支持，并告知他们，我们宁愿将行销费用于提高服务水平，我们决心倾力为他们服务，最后，我希望他们给我们转介绍顾客。我们会在信中夹一份10美元的优惠券，而他们可以用于下一次购买。如果顾客不愿为我们转介绍，他们可以存着这10美元。如果他们真的对我们有好感，他们会写推荐信。对于这样的顾客，我们承诺给他50美元的优惠券。这样做能取得非常好的回应。我们甚至从顾客/公司老板那里获得了许多建议，非常聪明的行销战略。

依据Abraham哲学，我们分析了旗下产品和服务的最优化组合。如果有潜在销售机会，我们就会联系我们满意客户，以说服接受服务，向他们推销产品，我们还会培养网络工程师，让他们在每次拜访客户时，寻找潜在上升销售机会。他们受过训练，会去推销那些需要他们鉴别的产品或服务，通常客户都会同意。

我们也会采用一些成熟的CRM流程，这样我们可以检测行销效果，我们系统的提出一些用于活动的草稿、标题，以鉴别其中的哪一个才最适用。一旦我们希望将一位潜在客户变成客户，我们就会将这种技巧用在客户跟进、生日和其它别的流程上。

我花费许多时间来收集对手们的情报。我很清楚，我们正在开发的一些系统可能，对其它在我们目标市场以外的网络顾问公司有所帮助，我们计划在年底做完情报收集工作。

我非常感激Jay Abraham在对行销的理解方面所给我的影响。自从我开始执行这些Abraham的战略我们的销售量每个月都有提升，在过去的六个月中，我们每个月都能有30，000美元到50，000美元的销售额。这些工具使得我能够在提高利润的同时，获得较高的客户满意度，它们是一套非常迷人的工具。

一位疯狂的fans

Bryan Brandenburg 

CEO

Network Solutions Int’l

(310) 314-7325

(310) 314-7326 FAX

14058 New Saddle Road, Suite 100,

Draper, UT 84020

如果你没有搜集，我们是一家网络顾问公司。有5位员工，以及一打全职或兼职网络工程师。

40. Carl Berger

----- 原始信息 ----​自： Carl Berger  至：Jay Abraham 发送：2002年8月3日星期6，下午6:15 
作为一个大四学生，我的工作前景渺茫，但是也没有什么东西向我挑战。在1996年6月“eX！Factor”，但是我们发现，我并未用好他交给我们的，推销自己的战略。

不断运用《卓越战略》，我在1997年2月曾抱着谋一份工作的目的，参加了eX！Factor。作为研讨会中最年轻的一位听众，我把自己包装成一位可以帮助小公司老板，运用Abraham概念。正如Michael Gerber所说的那样，人们虚度了太多的时间。

在寻找特定的合适职务方面，作为一位以Abraham式思想武装自己的年轻人（经验较少），我能在一周内获得3份工作要约，最后就任了位于纽约/新泽西区的一家办公用品供应企业的业务拓展主任。

我成功的关键在于，在课程学习中Jay所讲述的知识，作为智力这些还不够，你还要反复将他讲述的理念转化为实际行动。

附，你的邮件没有在8月2日终止日期前及时交给我。我是研讨会的常客，你事业的推广者，我希望你能将我的事情作为一个案例合集的一个部分，以及将我写进你的PDF资料邮件。谢谢

41. Carol Ann Wilson

----- 原始信息-----从: 卡罗尔 安.威尔逊Carol Ann Wilson至: 杰亚伯拉罕
发送于: 星期二，2002年8月13号上午8：19Tuesday, August 13, 2002 8:19 AM2002年8月12号
Hi 杰,

你的方法中对我真的起作用的一个就是“风险逆转”。我是一个离婚专家学院的校长，我们所培训的包括有关离婚资产问题的金融专家，这样他们就可以帮助他们的客户更公平的解决金融问题。我们课程的价格是1255到1895美元，这是取决于不同的折扣和他们是否take the live　workshop，或是自学课程。这就让一些人成为“sticker shock”。但是当我们指出，我们的退款保证时，他们就开始自信的把他们的钱投入到这个新的冒险当中了，并且接受了这个课程。他们知道如果这个课程不适合他们，他们还可以拿到全额退款。

我们的保证是这样写的：“退款保证，如果在你拿到课程材料之后，参加考试之前，觉得对我们的课程不满意，请立即通知我们，以便于我们为你办理退款手续。”

在过去的9年中，我们收了1500名学生，其中只有四个人要求退还学费。

忠诚的,

Carol Ann Wilson, CFP, CDS

离婚专家学院
6395 Gunpark Drive, Suite Y

Boulder, CO 80301

303-527-3193

www.carolannwilson.com
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42. 卡萨尔.斯伯尔曼Cathal Spelman

-----原始信息 -----

来自: 卡萨尔.斯伯尔曼Cathal Spelman至: 杰亚伯拉罕发送于: 2002年8月月2号，星期五，早3：14

亲爱的杰，
我最好的成功故事就是我第一次试用你的材料。

早在1996年，我买了你的<赚钱的秘诀>,第一本书大约花了600美元，对那时的我来说，那真是一个天文数字，因为那时我穷得就像教堂里的老鼠一样。

但这件事对我真是意义重大，我读着这本书，越读越兴奋。那时我已经开始了我自己的装潢事业。我有很多关于销售方面的经验，但是对于行销却一无所知。所以我就决定我要按照你的指导方针，销售一些装潢艺术品。我画了一幅美丽的当地地标式的建筑的古画，我知道我一定能把它画的很美，它就是在找客户，那也是一个挑战。 

所以我在当地每月的杂志上刊登广告。仅仅是一小块插入广告就花了我1500美元，那对我来说是一个巨大的数目，也是一个巨大的风险。

在我做决定之前，我按照你书上说的写了推销信，我就照着你的书一字一句的写了这封推销信。我开始写了一个标题，运用了你所提到的关键词，然后是一张漂亮的照片，并写上了你所谈到的销售说明。然后我又详细说明了我所提供的服务和产品。我认为可能没有人会用到如此多的“你”和“你的”！

之后我提出了报价，当然也提供了保证。寄信之后我又打了追踪电话，这个电话加强了对方的购买欲，和信件中的不足。之后我还提供了“无风险的优惠券”。

我付出了我的1500美元，然后就等待着。我需要至少四个订货的人才能和我的广告费打平。这是一个很棘手的问题。但是我绝不会忘记当我打开第一封信件发现我的优惠券都填满的感觉。然后传真也不断的发过来，在最后我从那个广告中赚到了7800美元。
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我真的不知道说什么好了，你的方法是第一次对我起作用的！

此致 敬礼,

卡萨尔.斯伯尔曼（Cathal Spelman.）

艺术世界.

员工: 一个销售员 (我),一个秘书, 一个设计师.

USP: 你可能正在为找不到一个真的适合你的新家的设计方案而绝望，尤其是你当你的预算又非常紧张的时候，好了，现在你不必再绝望了，因为我们这里有仿真的油画展示给你，而且比你去印刷还要省钱。

我们有115个不同的艺术家的画，这些都是天才的油画画家。你可以从古典主义到印象主义直到现代的抽象主义，从各种风格中选出你喜欢的形式。你可以同时看到150多幅画，而且如果你预先通知我们还可以看到几百张其他的画。

你也可以从20种不同的结构风格中选择，和你的油画完美的结合，让你的家庭或是办公室更加完美。在提供高质量的油画方面我们很多的经验，一定能让我们的客户满意。

怎样把你的客厅变成一个美术室呢？你将看到的这些油画都是一些技艺高超的艺术画家用了几十年的时间才画出的作品。因为我们是直接和画室相联系的，因为这些艺术家一周之内会有40个小时是在画室画画，我们可以为你省下相当可观的费用。那对你来说就是你可以花在一般小店或是艺术馆打印的价格而得到手画的油画的品质。对你来说那真正的意义就是你可以为你的家里提供令人吃惊的油画设计而不只是印刷品。

产品：装饰艺术品，一些著名作品的仿真品，肖像及你订做的作品。

杰，应该让你看到我们家人的肖像，那简直是太棒了。

地点：爱尔兰.
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43. Charri E

-----原始信息 -----来自: Charri E.至: 杰亚伯拉罕发于: 星期三,七月 31号, 2002 下午1:08 
杰:

我是一个餐馆的咖啡供应商，当竞争对手把我的客户抢走时，我做了什么？我告诉那些餐馆他们可以用他们的服务来付我的账。（实物交易）

当我去了一个当地的电视台，我用这些服务换了整个时段的广告

忠诚的,

Charri E.
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44. 克里斯.伍尔弗克Chris Woolfolk

----- 原始信息 -----来自: "克里斯.伍尔弗克"至: 杰亚伯拉罕发于：周五，八月16号，2002 上午9:50 

杰，
希望这会是很有趣的事情.

我从PEQ中得到的两个差别：
1) 多多关心我的客户.

2) 发展更深层的关系, (卖给他们更多的产品).

我一直坚持这样的一个想法：我的影响是有限的，最终决定还是取于客户，我认识到在我的计算机维护生意中，我的一致态度就是要么就认真做，要么就放弃，不要以为客户做的就是正确的事情。

我明白了两点，就是售后服务（backups）和病毒维护。当这些并不是一个很吸引人的话题时，他们就成为一个很好的思想指路灯了。我决定不能让我的客户自己随意的选择。要拜访每一个客户，我安排了一个会议来讨论这两个问题，重新审核一下他们已经有了什么，和他们还需要什么。我又在网上设了一个售后服务网点，以改善我们的售后服务，查看一下录音带和媒体终止日期，回顾并更新每个月的病毒数据库。

在会议期间，他们都蠕动着，想去做更多的工作而不是在这里谈论这些问题。我让他们清楚的意识到和我做生意并不是随意的，我还可以帮他们找到其他的服务提供商，他们踌躇着，盯着天花板，最后每个人都做了正确的选择。

这使我的生意每个月的纯现金流增长了10%。这又可以让我对更多的营销策略进行测试。（来自杰）

谢谢你,

克里斯.伍尔弗克（Chris Wool folk）

伍尔弗克机构.
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45. Christian Cares

----- 原始信息 -----From: Christian CaresTo: 杰亚伯拉罕Sent: 周三,七月31号, 2002 年　早8:40

这是我学习的案例:

在大约三年之前，我辞掉了工作，做起了一个高端的国际服装零售的生意。多年以来，每天都是长时间的工作，最后令人吃惊的结果就是我依然只能勉强养活自己，我觉得自己很失败，也对此而感到厌倦，但是我不知道面对这种情况我应该做些什么。那段时间我一直不断的跳槽，直到有一天我找到了你的录音集，在开始的时候，我还犹豫要不要买－那是一个旧货市场，而价格又不便宜。但是这上面所谈的内容是有关财富和怎样取得财富的－不幸的是，我正在渡假，我根本就没带钱….尽管我应该把它买下来。

就是在这其中就给出了怎样在公司内进行谈判以取得更大的成功的建议。我想了一下所有我想出的点子，有多少为我所在的组织创造了利润，而我所得到的只是证书。

我下定决心马上就把这些点子放到实践中去，我给以前工作过的公司的一个竞争者打了一个电话－这次我再也不会在任何没有竞争的协议下工作了，并告诉他们我要为他们工作三个月，薪水要求很低，如果他们同意，我就立即做一个项目，让他们在这个非销售期节省近100万美元。我已经计算过了，也已经对一个典型的商店在存货过程和销售规划中所花的时间做了一个调查。我已经有了一个计划，这个计划可以诱发一个非卖活动，然后用这些时间来对货物重新部署，这样它们在销售台上就会更有价值。

他们对这个点子非常感兴趣，然而我还是给了他们一个警告，如果我的这个计划在这个期间赢利的话，那么下一年省下来的钱要按一定的百分比例给我分成。他们开始有些犹豫，但是我解释说，我是从他们扔出去的钱中捡回一美元，而我只要其中的15美分。最后我们达成协议是12美分，然后我就去工作了。

三个月之后，我从这个公司辞职了，尽管他们请求我留下来，到那一年的年底，我几乎和我以前的老板这样做了三次，没有出过一点的问题。

这是两年前发生的事情，今年我是在以同样的概念，稍有不同的方式在做电脑零售业。我已经谈判过了，如果我开始一个能不断创造收入的新的生意线，在五年的期间我要每个月净利润一个小小的百分比，不管如何。
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我继续做生意，我把所有的精力都放在了HotSpot 技术上(公众无线高速上网通道。 - 例如，在机场，宾馆等等。) 每个月都是以交订金的形式做交易。我一定会让你明白它是怎样运行的。但是我一定要增长真正的财富，但是在二十七岁时，在工作方面我有了一个新的想法，不仅仅是为了工资，而是为了个人的财富变得更聪明些。如果说仅仅是一些录音带就让我取得了成功，我真不敢想像如果我去参加你的课程我将得到什么！
Christian Cares 
CSM 加拿大
403-212-0008 ext 303

我真的期望能看到其他读者成功的例子。我很羡慕你的工作，当有人问我我的导师是谁时，在过去的两年中，我一直是说杰.亚伯拉罕。
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46. 戴尔.A. 哈姆林Dale Hamlin

----- 原始信息 -----来自: 戴尔.A. 哈姆林至: 杰亚伯拉罕 发于:周二，八月13号，2002年，下午1:02 
公司名: 夕阳公园房地产有限公司, LLC

生意类型: 出售土地
在本行业的时间: 10年
主要市场: 退休人员 (通常是来自本国东部)

平均价格: $88,000

平均住宅价格: $300,000

从历史上看，大约每年30次的交易。
我想促进销售，所以我写了一本标题为“怎样找到一个完美的休养所呢？”的报告书。

我们现在免费提供这本书（29.95美元）给那些愿意参观并参加一个销售旅行的人。而且还把这本书链接到了一个发展较好的网站上。

自从我们这样做以后，我们的销售率成倍的增长。

戴尔.A. 哈姆林（Dale A. Hamlin）
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47. 达雷尔.泰勒Darrell Tyler

-----原始信息 -----来自: 达雷尔. 泰勒至:亚伯拉罕团体  发于:周三, 八月21号, 2002年 上午6:35

高先数据解决方案有限公司.

3914 Mt. Holly-Huntersville Rd.

夏洛特 NC 28216

电话: (704) 236-8880
联系人: 达雷尔. 泰勒
高先数据解决方案有限公司, (ASDI)

ASDI 成立于1999年，起初只是提供有关于有效软件工具大型主机的生意，这些软件速度非常快，也非常准确（可以找到98%的错误，并对其进行修复），为Y2K（Y2Kcompliance）检查遗赠码。这些主机运用了面向商业通用的语言COBOL，PL1，汇编程序，及RPG。ASDI的业主和创始人就是达雷尔.泰勒（Darrell Tyler）。
我的故事
在创立ASDI之前,在90年代的初期有人介绍给我亚伯拉罕的营销资料。在那时，我在商业中的经验只是为一个资产12500万美元的公司管理一个资产320万美元的子公司，使其安全运转。因为我想学到所有有关于营销的知识，所以就开始学习亚伯拉罕的营销资料。

虽然我没有上过大学，但是由于我在这个生意中的成功，他们让我做企业法人，并成了他们的营销经理。所有来向我报告的人都是MBA和大学的毕业生，他们都是靠他们的大学文凭来工作的。

在两年当中，管理层内部就出现了问题，于是我决定跳出这个圈子。我被赋予的职责就是管理北卡罗莱纳州的西半部分，和整个南卡罗莱纳州。在我接手的时候，这个安全产业每年只能赢利120万美元。在很短的一段时间之内，当我用了杰的策略来经营之后，（我已经读了三套“你的神秘财富”，都是关于怎样经营商业的。）在5年之内我把生意的营业额扩大到了520万美元，然而，这只是我故事的一小部分….

在1999年，在我们的组织内部，我就是那两个被选中为Y2K建立区域办事处的代表之一。有一天在我开车去上班的路上，我听到我们城市的谈话直播节目主持人采访一个人，他说他开发了一个软件程序，这个程序可以发现一些大组织所用的遗赠码中98%的错误，已经在今日美国（金钱篇）的首页刊登出来了，而且他的软件已经成功的运用在几个大的银行机构。当我听完这些以后，我就想，如果在卡罗莱纳有人为他销售他的产品，会怎样呢？唯一的问题就是…..我不是一个编程师，我对商业通用的语言COBOL，汇编程序等一窍不通，….

因为我已经读过杰的资料了，他总是说我们应该把自己推向成功，我决定自己要试一下我能做些什么。

我与那个公司联系了一下，他们问我有什么经验。我就告诉他们我在电脑编程方面没有任何经验，然而在营销方面却非常卓越。我告诉他们我会给他们发传真，告诉他们我的造诣，并简单的说一下我能帮他们做什么。
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三天之后们他们就与我联系了，让我立即到他们的公司去，和他们在一起呆了两天，我签订了独立承包人的合同，其中规定我所销售的任何东西都可以拿到25%的佣金。如果我没有读杰的资料，我绝不敢做这样的事情。长话短说，在一个非常短的时期内，运用这个产品很少的一点知识，我就能卖出价值205,488.65美元的软件。就此我可以拿到51,372.16美元的佣金，而且这是在我经营那个安全公司的同时做的这件事。谢谢你，杰，通过分享你的策略，我在自己所在的事业中取得了成功。

忠诚的

达雷尔.泰勒（Darrell Tyler）
达雷尔.泰勒（Darrell Tyler）会长
高先数据解决方案, Inc
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48. 大卫.科那林David Conallin

----- 原始信息 -----来自: 大卫. 科那林（David Conallin）至: 杰.亚伯拉罕  发送于: 周二,八月13号， 2002年 上午12:39 

谢谢你延长了我成功的底线。在很多年前，我买了一些杰的录像带（音和像），从这些录像中我明白了一个概念，营销不只是一个活动，而是一系列持续不断的事情。

所以在过去的这些年里，我试着测试了很多不起眼的小事，其中就有一个让我取得了很显著的成效，而这件事是我以前从不做的，因为在我这个行业中没有人会做像给客户寄生日贺卡这样的事情。我知道现在这没什么好炫耀的，但是在有些情况下还是很有效的。

1．客户会对此非常感激。
2. 如果我碰巧在他生日的时候与他联系，那么我就知道他的生日了。

3. 这样可以提醒客户让他们想起我们。在他们收到卡片后我们就会接到更多的电话或是更多的约会。.

4. 可以不断的更新客户数据库。
所以我要感谢杰让我通过一些小事看到了更多的利益，而且与我的客户保持联系。
大卫. 科那林
特许会计师
澳大利亚
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49. 大卫.摩克尔（David Merkle）

----- 原始信息 -----来自: 大卫.摩克尔至: 杰亚伯拉罕  发送于: 周三，八月14号，2002年，下午12:32

亲爱的杰，
事情是这样的，我不知道应该从何说起，就这么说吧，我是一个专业的摄影师，已有25年之久了。我为我的客户，顾客，朋友，及家人拍过无数的照片，我还曾为现存的五位美国总统拍过照片，同等的重要人士还有，两位国家第一夫人,苏联的米卡尔.乔伯柴夫（Mikail Gorbechev）, 诺曼公爵文森特.皮尔（Vincent Peale）,科林.鲍威尔（ Collin Powell）,莱夫.比丽 格兰姆（Rev. Billy Grahm）, 斯科勒博士，奥利弗.诺斯（Oliver North）, 芝哥.芝哥拉（Zig Ziglar）,马克.维克托.汉森（ Mark Victor Hansen）, 吉姆.罗恩（Jim Rohn）,来斯.布朗（ Les Brown）, 两位最高法院的法官，国会议员，布赖恩.特蕾西（Brian Tracy）,美国参议院议员，宇航员，当然还有很多。还有数不清的当地人，他们付钱给我，这样我就可以应付自己的开销。我觉得自己很伟大，因为我做的事就像是一个事实的母亲。

问题并不在此，问题就是我要么就是很疲劳，爱发火，烦躁，或是我得了一种不治之症，而这种病还没有被研究出来。我觉得自己像一个不中用的工具，你能理解我的处境吗？
我曾简单的和卡尔.特纳（Carl Turner）谈过，看我是否能开始一些让我改变现状的事情。我真的希望你能帮我找到一种方法让我回到常规的生活中去，脱离现在这个轨迹，做一些事情或是继续做一些其他工作能让我再找回我往日无尽的激情。如果我买一套南丁格尔.科南特的磁带是否有效呢？我买了50盘，其中有三四盘是你的。

请帮我一下吧，救命，救命，救命。.

谢谢你杰，
我期盼着你的回应，也希望你可以给我一些帮助。
我也希望读到更多成功者的故事。也许其中的某一个就会对我有所触动。这是我的最终要求。
再次感谢杰，我期盼着尽快收到你的回信。

大卫. E. 摩克尔
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50. 道尔和贝克
----- 原始信息 -----来自: 道尔和贝克至:杰亚伯拉罕  发送于: 周三,八月14号, 2002 下午5:48

五年之前，在杰.亚伯拉罕和安东尼罗宾的激励和指导下，我的未婚夫和我做出了一番激动人心的事业。

我们在矫正儿童牙齿的事业中，我们赢得了广受欢迎高消费阶层的租约，起初是中西部中型城市的银行。我们把我们的事业继续推进。

当时我们正在学习和运用亚伯拉罕的思维，并开始有效的运用杰的很多有利的概念。

每周我们都列出并实行7个新的活动，以便增加我们病例－我们的事业。我们发起了一种独特的商务主张，并写在我们的介绍当中，黄页广告中，还有我们给当地一些病人的父母的信件中写到：“和孩子生活在一起的父母们，我们就是你坚实的保证。”（这在矫正儿童牙齿科是很不平常的事情－允许，承认独一无二的保证－那些有孩子的父母不用为了所有的程序，甚至是牙齿开方和外科手术而操心）那些父母也很喜欢这样。

我们和附近的儿童理发业还有儿童鞋店都联系过了，给那些父母发优惠券，也让他们意识到还有我们这个公司的存在。我们还服务我们市那些未知名的阶层―我们总是能接待到病人―每时每刻。我们还为每位家长和来访者提供饮料的选择，咖啡，茶，软饮料，矿泉水。盥洗室里有土耳其的棉制面巾，花香剂，蜡烛，尿布，甚至还为那些孩子们准备了不太贵重的儿童汗衫和裤子，以备不时之需。在会客室妈妈们可以享受一下Yamaha钢琴和钢琴曲，而我们的介绍正好就在那里－他们可以自己记录下来带走。我们制定了三个月的检查，而不是普通的六个月的检查。

我们看着它运行－看到每个季节的指数都在增长。我们为此而庆祝，高兴，尽可能的享受为别人带来快乐的乐趣，看到这些都得到了很好的结果。我们期盼着杰能亲自为我们的事业指路，把我们带到一个更高的水平。

然而我们的顶峰就到了尽头：我的事业伙伴和生命中的爱人，在一次意外中去世了，是一种没有预料到的快速疾病。就剩下我一个人在这个两个医生的工作中－就我一个人－一个一直以来都在扮演助手角色的女医生，那个次要角色，－一个为那个卓越男士做催化剂的角色。

但是现在，我在经营一个公司，有很多的员工，很多的病人，和一群崇拜我们的家长―显示出关心―而我却是在一个悲惨的，无法用语言表达的损失之中。

就在这百忙之中，我就开始钻研与现在相似的亚伯拉罕的思维模式。我开始列出那些能够解决我现在所面临的困难的一些行动。我亲自用简短的卡片回复那些来自我的病人和其家长们发来的几百张同情卡－与每个人又建立了更加紧密的联系。我开始和世界范围内的几百个专业的同行联络，告诉他们每个人这种专业的关系对我有多么的重要，告诉他们我们专业的牙齿矫正研讨会将会继续成长，并邀请他们加入到我们的队伍中来，还要把一些年轻的同行吸引到这个课程中来。

一个网上的正齿学研究俱乐部就诞生了，通过它可以和我们的同行保持联系。我参加了每一次我所知道的专业会议，进一步加强我们的广播网及与我们同行之间的联络。一些当地的参与者成了我们的策划人，分享病人的病例，提出参考意见，及一些商务策略。我们每个月都开一次会，我依然是那个组织者，刺激者，是这个组织的“妈妈”。在我的办公室比其他任何办公室见到的人都要多，有各种各样的参与者，我们一起研究一起学习，让彼此都达到最高的水平，我们的目标就是让我们的事业增长。
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我改变了公司里员工的工资制度－每一个员工都是根据－只是根据－实际接到的病例。基于服务和雇佣年限，员工的工作表现，处理病例所用的时间，当期的工作时间，这些因素决定了最后的薪水－而不是基于利润分红计划－薪水完全和公司的收入挂钩，他们将会拿到比应该得到的更多的钱，根据病例的增长，他们有既定的工资－在第一年之后，他们还是选择留在这里。他们喜欢这份工作。

沃尔特死后的第一年，按逻辑来说，我们的病人应该还有一半，因为只有一个医生（我）就诊。可是我们的收入却比沃尔特去年在世时还稍稍的高出了一些，我们还使牙科的收入达到了双倍。在他死后的第二年，比前一年又增长了33%我们为此而感到高兴。

目前我正在为我们的研讨会开发一种咨询/培训设备。这将会增强我们教育，培训其他医生的能力，这也是运用了亚伯拉罕的思维－运用成功策略。这在让他们的病例达到一个卓越的结果方面，及解除来自信息技术发展，激烈的竞争，不断的革新，当前形式和经济的压力方面都对他们有很大的帮助。很多的咨询服务都提供了相关的信息。我们提供了医生的策略，具体的行动，和各种专家达成商务关系的解决方案，这些专家就是支持过我并为我的事业指路的人，和我们公司的一些员工，我自己也培训过，还有一些其他的专家。我们将会提供各个领域的培训和专家技术：制图和营销，信息技术，实习团体，员工培训，办公室计划和设计，及一些非药理的练习，这样就可以让孩子们在不用镇定剂，药物，普通麻醉剂的情况下得到治疗。就在我们做这些所做的事情的时候，这个艺术之国的概念和策略，还有那些寻求我们建议的医生，共同创造了一个新的利润中心。

通过一个无法抵抗的个人的，专业的损失，我结合杰亚伯拉罕的策略找到了保证，方法，和快乐。

爱我之所做，做我之所爱，是我的真实写照，因为我不断的把这些技术和方法付诸实践。 
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