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　 中介交易 SEO诊断淘宝客 站长团购 云主机 A5外包 　
　　我的一个好朋友，是一个非常著名的商业咨询家，他说几乎每一个创业者，他内心都是苦苦的挣扎，他不断的追问一个问题，这个问题就是：
　　我是谁?能不能够达成我的目标?也就是说我雄心壮志有这个目标，但是我不知道我是不是真的能够达成?比如我的企业要发展多少倍?我的收入增加多少，翻几倍?
　　杰·亚伯拉罕说过：这个世界上增加业绩的方法有上千种，而归根结底有下面三种：1.增加客户的数量，2.增加客户单次购买量，3.增加客户购买频率。
　　把这三点任意一点结合起来，都可以让你的销售额翻倍，甚至数十倍的增加。
　　杰·亚伯拉罕是谁?，他65岁，在他40年的行销生涯中，他曾协助475种行业中的12000多家公司的发展成长，其中 包括IBM、微软、花旗银行、联邦快递等等。
　　而本文整理收集了杰·亚伯拉罕的35种营销策略，希望对广大朋友有所帮助。
　　
[image: http://p2.pstatp.com/large/3094/174613837]
 
　　一、客户名单很重要：整理客户名单，经常交流、回报他们，传递给潜在客户这样的信息：你理解他们的需求和问题，要让他们知道你可以解决他们的问题，专业的引导他们。
　　二、对一切进行测试，每个推广营销活动，计算每个活动的的平均成本、平均购买量、转换率、以及每次销售的平均利润;测试方法时认真分析，你会发现总有一个方法比其他方法更好;测试各种销售方法，得到的数据将帮助你获得更好的销售成。
　　三、在丢失的客户中，有80%以上的客户都是可以挽回的;立即采取行动，挽回许多、甚至大部分客户;当他们回来时，他们将变成最好、最忠诚的一群客户;当然在行动前，首先要确定有多少老客户不再与你打交道。
　　四、今天让小利，明天挣大钱：大部分生意的利润都来自重复购买的客户;前端持平甚至轻微亏损，让后端带来大量利润;只有确定了客户的终身价值，才能确定第一次应该对客户投资多少;给带来新客户的销售员大量奖励能获得巨大的收益。
　　五、顾客与客户的区别：顾客=购买商品和服务的人;客户=受到保护的人。始终贯彻客户的概念，将客户视为有价值的密友。
　　六、人们总是爱上自己的产品、服务和公司。你应该相信你的产品、服务或公司，但你应该爱上的是你的客户。
　　七、给别人带来的价值越多，你得到的就越多。
　　八、消费者的记忆系统里不能容纳太多的东西，他们大多数只会记住第一品牌的产品。做不到第一品牌，你可以做到细分市场的第一品牌，这是品牌的差异化。产品的不同品种领域里做出第一品牌。争取在更细的品类做到第一，也是能够成功的。
　　九、宣传更快!比竞争对手更快一步，消费者往往先入为主，对最先出现的产品往往会印象深刻。
　　十、借鉴其他行业的思维或行销策略，从而开辟本行业的行销新模式，建立独特的竞争优势。
　　十一、 测试每一分钱的投入带来的效果，这样最大程度降低风险，也能帮助找到最有效的行销方法。
　　十二、 每一个销售行为的背后，都有一个更大的销售行为。增加销售业绩的三种途径：增加顾客数量;增加单词消费额;增加顾客的购买频次。
　　十三、 不要忽视每一个顾客的价值，从这一个顾客身上，通过转介绍，终身VIP服务等方式带来其他很多的顾客,这叫挖掘顾客的终身价值。
　　十四、 独特卖点的可能性是无限的，不同的公司在不同的巿场就会有不同的独特卖点。寻找卖点的最佳方法，确认你的产业还有哪些需求尚未被满足，然后趁虚切入，填补巿场缺口。或者先发制人的营销包装手法。
　　十五、 「要想赢得更多客户，就必须和客户谈恋爱」抱着这种态度，将客户的利益摆在前面，在乎他们的需求，认真地为他们尽一份心，和客户的关系愈亲密，就愈容易成功。
　　十六、 一个成功的事业，并不只起始于伟大的构想或是产品，而是起源于替他人解决问题的欲望。
　　十七、 大部份生意的获利，都是靠重复光顾的老客户。
　　十八、 选对池塘，事半功倍「要钓大鱼，不仅要备妥钓竿，还要找到对的池塘」
　　十九、 「最浪费时间的，就是追逐所有可能符合潜在客户条件的人。所谓潜在客户，应该是「现在」就需要你产品和服务的人，而不是「未来」可能需要的人。
　　二十、 从一个交易再去挖掘客户隐藏的需求和商机，进而创造另一个交易机会，是提高交易价值的最好方法。
　　二十一、 把你的最佳客户转变成自愿销售代表，为现有客户提供新价值。双方都可发挥杠杆原理，将现有资源做倍数的利用。
　　二十二、 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; 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.
　　二十三、 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);
　　二十四、 人们会听从自信的领导。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
　　二十五、 人的注意是有不完全的。努力引起客户的注意，努力保持他们的注意。
　　二十六、 企业靠什么生存?靠顾客上门，什么让顾客上门?是管理吗?不是，是营销!所以一个企业90%成败的关键取决与一个企业的营销策略，比尔盖茨，马云，史玉柱，牛根生最重要的特质，不是管理，而是营销。你想变大老板，那你必须是一个营销大师。所以你必须学习行销学。
　　二 十七、 第一名和第二名的企业，通常会差近1倍的市场份额，差距是什么?就是行销策略，超越别人靠出奇制胜的营销策略，被超越也是因为没有好的行销策略，牛根生由 一家小公司靠跟超级女声合作1年多从7个亿跃升到47个亿，是营销的作用，管理是一小步一小步成长，营销是一飞冲天，所以你必须学习行销学。
　　二十八、 一个新的营销通路的建设，和一种新的营销手段的应用将巨大的改变一个企业，你应该学习比如像网络营销，邮局为什么会没落?因为互联网的出现，所以你必须学习行销学。
　　二 十九、 你所有的名誉、权力、金钱、地位都是顾客给你的，你必须预先知道顾客未来三年到五年未被满足的需求是什么，苹果电脑因为推出更加智能化的手机，逼着诺基亚 说，我们五年之内不做手机了，比尔盖茨说，微软离灭亡只有18个月，因为我们不知道暗地里有些人正在研究一些更加符合顾客需求的策略，他们因为更加符合顾 客的需求，可能立刻让我们落伍。所以你必须学行销。
　　三十、 企业的管理应该是由内而外而建立的，也就是根据营销战略定管理制度和人才，因为没有营销，就没有现金流，没有现金流，管理还有什么意义，所以你必须学习行销学。
　　三十一、 世界管理之父彼得·德鲁克说，企业只有行销和创新是赚钱的，其它都是亏本的，管理如果不建立在营销正确的基础上，只会耗费更多成本，所以你必须学习行销学。
　　三十二、 营销是企业财务的终极杠杆，不断改善营销才能使公司具备更优化的商业模式，一个好的营销胜过盲目多招100个员工，宁愿花3个月想一个好点子，也不盲目投资金钱，没有顾客，所有的钱都是打水漂，所以你必须学习行销学。
　　三十三、 一个点子救活一个企业，一个点子让一个企业成为第一名，一个点子让企业蛙跳式成长，所有大企业都每年花数千万在营销上，你在营销上没花钱，这就是企业无法长大最重要的原因。
　　三 十四、 你的商业机会不是你的，是属于下一个更会卖的人的，你的产品不是属于你的，是属于下一个更会卖的人的，你的总经理也不是属于你的，是属于下一个更会卖的人 的，史玉柱、柳传志他们卖的都是常规产品，是因为他们会营销才能淘汰数不清的竞争对手，你是要淘汰别人还是被淘汰，关键看你有没有学过营销学。
　　三十五、 所有企业成功的铁律，必须有一个人，或者一个部门专门负责想营销点子，如果你没有，你一定不会是一个大企业，也不会是一个健康的企业，所以你必须学习行销学。
　　这些有用的话语多数是总结美国“杰.亚伯拉罕”行销者的观点，不是推介。看了很多东西，如果你对营销感兴趣可以看看，多了解总是没错的，吸收对自己有用的，总没错!
　　营销是一门科学而非艺术。它有一些基本的要素，有一些可预测的事情，有一些基本的规律可以加以运用。世界是以一定的事实为基础的，所以你不一定需要有很好的天赋，才能成为很好的商人，没有这样的天才。但是成功有不同的方式，这就需要来学习。
　　此文也是对杰.亚伯拉罕这位营销表达的崇敬，祝愿大师7月的中国成都之行成功圆满，帮助更多的创业者实现自己的创业梦想，期待大师能为我们奉献更多的智慧和灵感。
　　来源：章黎 (博客地址：http://blog.sina.com.cn/u/3232397553) QQ：1090919194 微信号:15889688963，欢迎分享本文，转载请保留出处!
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