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突破成功秘诀 

“貌似无用  实由高深” 

“如果一个教师确然睿智，他并不命令你进入他的智慧的屋

宇，而是引导你步向自己心智的门槛。” 

Kahil  Gibran 

 

入座…音乐椅 

习题与功课 

精英聚会 

现声问答 

调整与采用 
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调整与采用 

   

实例 方法 原理 我的对策 

图忆出版商 保持支票 30

天 

风险逆转 如果在 12 个

月内，您的收

入没有翻一

番，我们将双

倍偿还您的

投入 
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我身处何境？ 

我的企业正在从何处构筑整体价值？ 

 

 

 

 

我在担任下列角色所点和的时间（%）： 

首席执行官、财务总监、营销总监、运营总监等？ 

 

 

 

 

资产与资源目录 

我自己与我的团队成员所拥有的技能与潜力。 

 

 

 

 

财政实力 

当前财政情况、可用资本 
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其它资产 

销售能力、战略关系 

 

 

 

 

可用资源 

设备、空间、未被充分利用的高技能劳动力 

 

 

 

 

我的主要营销手段是什么？（我的“跳板”） 

 

 

 

 

次要营销手段是什么？ 
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从哪里赢得我的前途？ 

 

 

 

 

我的转换率（conversion  rate）? 

 

 

 

 

发生在什么时期？ 

 

 

 

 

我现在拥有多少客户？ 
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我平均接爱多少订单？ 

 

 

 

 

 

与客房交易的平均频率是多少？ 

 

 

 

 

我的独特卖点（usp）是什么？ 
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我使用的突破战略 

我们将专注于四类突破： 

营销 

 

 

 

 

战略 

 

 

 

 

创新 

 

 

 

 

管理 
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我们侧重于 

隐藏的资产 

 

 

 

 

被忽略的机会 

 

 

 

成效欠佳的工作 

 

 

 

被低估的关系 

 

 

 

未被充分利用的分销渠道 
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未使用的销售系统 

 

 

 

不熟知的营销方法 

 

 

 

 

 

 

 

14 个坚定信念支柱 

1） 人们都会树立伟大目标并努力实现之或实践各自的梦

想 

 

 

 

2） 我所认识的所有人都知道如何轻松、有效地克服困难 
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3） 将消极转化为积极 

 

 

 

4） 坚持 

 

 

 

5） 道德 

 

 

 

6） 信仰与承诺 

 

 

 

7） 专注与勇往直前 
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8） 冒险精神 

 

 

 

9） 无畏精神 

 

 

 

10） 从别人的错误中吸取教训 

 

 

 

11） 日常激励 

 

 

 

12） 谨慎对待每一次的成功 

 

 

 

13）  回报 
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14） “延续成功” 

 

 

 

制定最佳计划 

要想成功发展企业、创造财富、增加销售与扩大利润，我的

最新观点是，企业应该投入大量时间向世界一流的营销大师

计教，这些睿智的思想家包括：安东尼.罗宾、经济学家 Paul  

Zane  Pilser、Gerald  Coffee 与 W.Edwards  Deming。 

我认为您必须制定清晰、明确且标注最终成果的愿景蓝图—

您的企业不可能构建于不实际的梦想上（更不用谈实现之）

——而构建成功愿景的秘诀就是充分掌握“最优化的技巧”

（the  art  of  optimization）。 

最优化就是学会如何最大限度地利用所有可用资产、关联、

机会、关系、分销渠道、员工、财政与人才资本。 

我认识的大部分人都没能做到最优化，而是最小化地利用了

资源。更多的人仍然没有找到或认识到其企业内能够实现最

优化的那些领域与机会。 

您必须找到可以利用的资产与机会，才能进一步实施优化。 

您必须制定相应战略，让您的企业能够最大限度地利用您所
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能遇到的最佳机会。我将其称为“最优战略”。 

要想制定最优战略，您首先需要制定一套针对企业运营与发

展的管理哲学。 

要想制定一套出色的管理哲学，您必须先转变观念—将前途

黯淡、阴碍重重等消极观念转变为前途光明、不畏艰难的积

极信念。 

要想树立积极的信念，您必须从让客户受益的角度重新定义

您的企业目标。 

要想重机关报定义企业的最高与最佳目标，您需要下定决心

创新—因为创新的本义即为“增值”。 

您只有让大众了角到您为他们提供了与众不同的产品与服

务并且得到认可，这样才能实现为客户增值，而这些都要求

出色的市场营销—因为归根结底，您需要大众了解您的产品

与服务的优势，由此增加大众对您的产品与服务信心与需

求。 

最后，要想长期保持大众对您产品与服务的需求，您就必须

建立结构清晰、目标明确的维护系统来评估营销成效。 

在接下来的三天中，我将教授您如何通过改变您的管理哲

学、信念、目标意义来制定您的“最优战略”—同时还会教

授如何比现在更加有效地进行企业创新、营销并实现系统化

管理。 
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逆向制定您的飞行计划 
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愿景逆向制定模板 

我现在身处何境 

销假售量： 

利润： 

活跃的消费者/客户数量： 

不活跃的消费者/客房数量： 

每名消费者/客户的平均购买量： 

每次销售的利润： 

我销售的产品/服务的数量： 

销售指标： 

当前收入公式： 

目标增长的目标： 

以“困难的方式”进行： 
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快捷方式： 

提速方法： 

通往出色营销的七个潜在途径 

1） 隐藏的资产 

 

 

 

2） 被忽略的机会 

 

 

 

3） 成效欠佳的工作 

 

 

 

4） 被低估的关系 

 

 

 

5） 未被充分利用的分销渠道 
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6） 未被充分利用销售系统 

 

 

 

7） 不熟知的营销方法 

 

 

 

我们将利用并最大限度发挥其作用的项目 

包括： 

您使用的广告： 

 

 

 

 

 

您的促销手段 

 

 

 

 



如果你还需要任何杰亚伯拉罕的资料请与我们联系 QQ56310762 

世界第一行销大师杰亚伯拉罕 3 天 3 万元课程录音 118 元出售。需要联系
QQ56310762 

22 

 

您的销售努力 

 

 

 

 

 

您采用的营销活动 

 

 

 

 

 

您使用的黄页 

 

 

 

 

 

直接送达的邮件/赎卖信函/普通邮件 

 

 



如果你还需要任何杰亚伯拉罕的资料请与我们联系 QQ56310762 

世界第一行销大师杰亚伯拉罕 3 天 3 万元课程录音 118 元出售。需要联系
QQ56310762 

23 

 

 

网站/电子邮件/搜索引擎 

 

 

 

 

 

公关 

 

 

 

 

 

目录/宣传册 

 

 

 

 

 

研讨会/展销 
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销售能力 

 

 

 

 

 

认可人（endorsers） 

 

 

 

介绍/口头相传 

 

 

 

重新定位品牌 

 

 

 

分销渠道 
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销售系统 

 

 

 

前景探索 

 

 

 

让您的相法、表现出众并最终从竞争对手中脱颖而出的七种

方法 

1） 将工作做到最好 

 

 

 

2） 抓住每一次可能的机会 

 

 

 

3） 挖掘未赢利领域的增值潜力 
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4） 开发新产品/服务 

 

 

 

5） 从竞争中获利 

 

 

 

6） 收回过去的支出 

 

 

 

7） 着重战略而非战术 

 

 

 

 

九种业务推动力量 

只有九种力量会最终“推动”收入。它们在何处？了解战略

与战术之间的关系，以及如何“获得客户”，使您能够全面
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深入地考虑您最终如何改进这些业务推动力量。 

1、 思想体系——关于企业经营目的的信念体系。持续经营

的管理哲学：对于一般意义上的企业和自身企业各个方

面的想法。 

当前 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

改进的 
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2）当前的产品或服务——描述与定价。如何改进、增加新

品种或开办分支机构。包括私人所有与授权的/合资企业。 

增加新产品                         拓展新市场 

                  增加新的运营机构 

合资企业                              联盟销售 

               $$$ 

当前 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

改进后 
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2、 您的业务模式——如何使其更好： 

客户线索/挖掘潜在客户（跟踪：电子邮件、信函、电话呼叫） 

百科全书 

安东尼.罗宾 

One  Shot 

代言 

首次活动保持收支平衡，确保此后的活动赢利 

预演/演讲/讨论会——向大众进行简要介绍，使用权其随后

购买企业产品 

电话会议/课堂 

连续性 

电子信息发布/周边产品 

电子杂志/电子邮件列表 

首次活动免费，确保此后的赢利 

当前 
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改进的 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3、 战略 

当前 
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改进的想法 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4、 资产目录——有形与无形资产 

A 资本——智力、人员与财政（列出您已经拥有的，同时列

出您能够改进、拓展和更好利用每一个领域的方法）。 

当前 
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改进的 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5、 关系——战略、厂商、大学、客户、行业、关键影响因

素、相关方、专家。详细列出并全面考虑如何从每个领

域获得更多。 

6、 当前——充分利用或未充分利用 
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改进的 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

7、 开发新客户/行销 

当前活动 

 

 

 

 

 

 

需改进的领域 
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我的市场发掘支柱 

开发新客户 

               

8、 分销渠道与市场/瞄准您想要的市场列表 

分前手段：您如何拓展市场并改进所服务的领域。 

当前 
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改进的 

 

 

 

 

 

 

我的销售支柱 

 

收入产生 

               

 

9、 程序/流程 

deming  101 
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当前推动收入增长的关键流程是什么？这些流程如何能长

时间保持交易并保持相当数量的交易？这里的意思是…以

销售为例：您的一名业务员很会发掘新客户，但是却不知如

何留住这些客户。您的另一名业务员可以永久留住客户，但

对该“流程”进行定义、检验，然后改进和重复使用。但是，

您首先必须研究这些流程。 

您的营销能力可能在某些方面发挥了比在其它方面更大的

效力。您可能还存在交付问题（比如您的产品或服务），而

您也可以将这些问题分解、检查并实施改进。您应该抓住每

个一个机会尽力直辖市您的企业…详细分析各方面总是力

求改进，追求更大的收益。针对每个方面，我们建议您与员

工开展“讨论会”，运用集体智慧解决问题、改进流程。您

可以在下面列出您公司的每个职能部门，以及它们各自的表

现与成效；写出您的改进方法，同时定义将要召开的讨论会

的标题，如“改进发运部门员工讨论会”。或是“针对提高

客户获得比率及测试营销方法的销售团队讨论会”。还可以

是“改进沟通技巧员工讨论会”，以及“针对简化信息流程

的技术团队讨论会”。 

什么标题或流程会让您成为“卓越”的企业并成为客户“值

得信赖的顾问”？在这些关键领域开展个人和团队培训。 

当前进行的培训、当前管理结构、当前销售系统与当前推荐

系统。列出当前问题及改进方法。包括收入产生与运营 
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                   当前                   改进的 

培训 

管理 

销售系统 

推荐系统 

 

 

 

二十个营销错误 

错误 1：对所有营销计划的可行性不进行任何测试 

改正方法：测试所有您的营销计划 

错误 2：实施机构式广告 

改正方法：只实施具有直接影响力的广告 

错误 3：企业形象模糊，没能使您的企业与众不同 

改正方法：制定强大的独特卖点（USP）并在营销中使用 

错误 4：没有周边产品或服务 

改正方法：创建能够带来赢利的系统化周边产品 

错误 5：对客户、客户需求和要求缺乏了解 

改正方法：确保满足您客户与潜在客户的真实需求 

错误 6：您必须从解决企业总是的角度出发…您不能仅仅考

虑降低价格 

改正方法：您总是能意识到您必须从客户的角度进行营销和
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销售 

错误 7：与您的公司开展业务非常困难、不具吸引力并且不

愉快 

改正方法：您应该做到让客户认为，与您的合作非常轻松、

具有吸引力并且很令人愉快 

错误 8：不告诉您的客户“原因” 

改正方法：每次都告之客户“原因” 

错误 9：终止还在发挥效力的营销活动 

改正方法：不要因为感到疲劳而终止还在发挥效力的营销活

动 

错误 10：不为营销设立特定的潜在目标客户 

改正方法：当您准备营销计划时，只专注于特定潜在客户，

不考虑其它事宜 

错误 11：没有获得潜在客户的通讯地址、电子邮件地址以及

相关联系信息 

改正方法：获取潜在客户与客户的所有资料，整理成可以检

索的信息系统 

错误 12：没有制定战略 

改正方法：制定战略，其中饮食战术活动与方法 

错误 13：没有拥有营销或销售系统 

改正方法：形成营销与销售系统，并不断改进，使用信函/

电话推销/信函、电话推销或电子邮件/信函/电话 



如果你还需要任何杰亚伯拉罕的资料请与我们联系 QQ56310762 

世界第一行销大师杰亚伯拉罕 3 天 3 万元课程录音 118 元出售。需要联系
QQ56310762 

39 

错误 14：没有在营销和销售中使用互联网 

改正方法：在您的所有营销与销售活动中利用互联网 

错误 15：在销售时信口开河 

改正方法：一直使用和改进销售脚本 

错误 16：一成不变 

改正方法：随机应变 

错误 17：不将您的利润用于再投资 

改正方法：持续将成功所得进行再投入，以获取更大成就 

错误 18：没有了解和利用客户的终生价值 

改正方法：不断了解和利用客户的终生 

错误 19：没有最大限度地利用您的资产、关系、机会与资源

等 

改正方法：总是最大限度地利用资源、资产与机会 

错误 20：将营销与销售视为各自运营的单项业务 

改正方法：将营销活动综合到您的所有运营与后端流程中 

 

您在哈佛商学院无法学到的七个营销概念 

1、 人们在心里乞求被牵着鼻子走，但是表面却强烈要求更

多地了解企业产品或服务。 

如果您能让客户更好地了解您的产品，您就能赢得业绩增

长。想想您自己的经历。当您考虑购买任何产品或服务时—

—无论是为自己、家庭、家庭成员作为礼物购买，还是为企
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业购买——您常常没有获得您希望了解的那么多。如果您对

产品的一些相关问题得不到回答，您肯定不想花钱购买它。 

如果公司或销售人员能够花时间主动出击，对所有您感举的

产品进行详细介绍，那么肯定能立即获得您的信任与好感。 

您的这种反应非常平常。教育客户，让客房了解产品是一种

强大的营销手段向您的潜在购买者介绍产品的方方面面（包

括产品或服务的少量负面信息），您的客户数量将增长到目

前 的一倍。 

第一个概念——教育您的客户——将使您比竞争对手具有

更显著的优势。 

2、 告诉人们采取何种具体行动 

只有少数企业意识到他们在制定具有吸引力的营销计划后，

必须引领客户开展购买行动。 

人们常常需要被明确告之如何行动，以获得企业的产品或服

务。因为——这一点非常重要——每一个推销电话、信函、

商业行为或个人联络都必须能够促进销售。向潜在客户简要

介绍产品，然后向他们详细示范完成购买的每一个具体步

骤。 

如果您正在销售处于推广期的产品，或者产品是限时供应，

那么就要向您的潜在客户传达欲购从速的信息。不要抽象

化。如果您使用电话推销，那么就告知人们赶快拿起电话，

拨打特定购买号码。 
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3、 市场营销为被视为终极“财务杠杆”。 

当您推出一个广告后，它可有会给您带来“X”美元。无论

广告促成了 10、100、1000 美元的销售，但广告的成本是固

定的。如果您曾经满足于成本 1000 美元的广告带来 10 美元

的销售，寻么我可以告诉您如何花费同样的广告经费，促成

100 或 1000 美元的销售，杠杆效应会让收益从 1000%提升到

10000%。现在您应该问问自己：“我的广告可以同样产生大

于投入成本 10 至 100 倍的效应吗？”答案是肯定的。您只

要注意一下各种广告标题、内容、主题、基本主张与具体呈

现。然后仔细分析一下每则广告产生的效应（只有少数公司

会这么做）。您就会发现哪些广告真正促进了销售、赢利和

客户数量增长。 

4、 广告即推销。 

广告一词的含义显而易见，但是却没有人真正明白它的本

义。通过广播、电视、杂志与直接邮件发布广告与销售人员

向潜在客户推销产品可谓异曲同工。 

每则广告都需要完整的呈现产品并突出产品的独特之处。广

告必须能够向您的潜在客房提供具有实际意义的产品信息，

实现对产品销售的支持。您的广告必须在消费者面前展现产

品的方方面面。 

很多营销人员常常讥笑那些冗长的“读者类型”广告，或是

冗长且内容过多的广告他们通常选择短小、抽象、矫揉造作
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的广告。但是，请记住，广告即推销。您是否会告诉您的销

售人员停止对产品进行详细演示？您是否会告诉他们不用

对产品或服务进行全面且具有吸引力的介绍？您是否会告

诉他们不要询问潜在客房是否有购买意愿——然后采取进

一步攻热？您是否会让销售人员在与潜在客房交谈时信口

开河、装腔作势或心不在焉？对于以上的问题，您肯定会回

答：“不！” 

所以，衣不要让您的广告变成花费昂贵、毫无实际意义的拙

劣把戏。一旦您明白推销与“矫揉造作”的广告之前的差别，

您就会立即获得超过所有竞争对手的优势。 

5、 人们不会感激您为他们做了什么或北朝鲜要为他们做

什么，除非您能让他们了解一您能为他们带来什么好

处。 

我看到的最糟糕的营销错误是企业没能让客房了解一其产

品的独特优势。如果您了解生产这种产品的 100 家不同制造

商，让您的客户看到这一点。这样客户就会了解到，您已经

把那些不符合客户的质量、耐久性、保修、制造支持、服务

保证或可靠性要求的产品筛出。可有您的保证书与您的竞争

对手相比，会长出三倍，上面所覆盖的问题也会多出 5 倍。

您的客房不会了解这些，除非您巧妙地为他们指出。 

6、 实施奖励政策可以让您的产品销售主张更突出。 

通过推出让人们认为价值极高（但是成本较低）的奖励产品，
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在为客房带来真正价值的同时，它会让您的公司比其它竞争

对手技高一筹。公司可以在销售主张中融入无数有形和无形

的奖励政策。 

7、 在制定销售主张时转移风险因素。 

客户通常发现风险最终会由自己承担——而不是销售人员

或企业。 

如果您是同类公司中首家克服这一窘境，并有确保为客户承

担风险的公司，那么您就获得了难以想象的优势。大部分厂

商忽略了这种保证。如果您能强调这种保证，并对客户实行

奖励政策，那么您的推销就成功在望了。 

 

 

成功企业家运用的 21 项权力定律 

Jay  Abraham  亚布罕 

在我们开始前…Jay  亚布罕的讲话 

这篇报告列出了 21 项“权力定律”，每项都有自己的一套理

论，但是它们共同的主题是：它们都旨在帮助你的企业赚取

更多钱并赢得更多客户！ 

我能向你保证，我的权力定律约对可以做到这一点。将近 25

年来，你已经使用这些原则帮助了数千家企业拓展销售并增

加利润，很多几乎是一夜实现的，而一些案例的成功程度科

让人难以置信。 
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这些原则并非理论教条。它们都是价值得到验证并被广泛采

纳的具有实践意义的方法。这些原则可以成功用于像“Mom  

and  Pop”那样的小型企业，了同样可以用于大公司。无论

你是牙医还是设计师、是“行业领路人”还是面临重重阻碍

的初创企业负责人，这“21 项原则”都能为你带来同样为其

它众多企业带来的巨大好处： 

…帮助你个人与企业迈向更大成功。 

权力定律第一条： 

不要抑制你的客户购买！ 

在担任了 24 年的广告企业负责人与专业人士后，我发现了

令人震惊的事实：  大部分企业都或多或少地限制了客户与

自己开展业务。 

企业并非有意这样，但是因为上述做法的破坏力极大，所以

好像是企业刻意安排的。无数笔能带来巨大赢利的销售流失

掉，无数客户没有机会接受全面且令人满意的服务，而无数

能够促成业务增长和个人成功的机会被白白浪费。 

这种错失良机实在令人挽惜。幸运的是，我没有让我的企业

客户掉入这个怪圈。这就是为什么我能让大家此时手拿这份

报告听我演讲。 

我不希望你失掉每一个能拉近你与客户距离的机会，并与他

开展更多业务！这些客房是你的最重要的资产。他们也是你

可以立即利用的资产，你只须创造更多机会让他们购买你的
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产品并且更加频繁地购买。促成这一流程的理论就是我所称

的“21 项权力定律”。让我们仔细控求一下原则之一——最

大程度地刺激客房的购买欲望： 

为他们提供无法拒绝的产品和服务 

要使客户无法抗拒你所提供的产品和服务，最简单的方法就

是确保所提供的产品和服务真正满足其所需。 

告诉他们，即使他们的需求得不到满足，那么要为此承担损

失的也是你，而不是他们。这就是“风险逆转“。 

第二种方法就是所谓的“勾画未来”（future  pacing）的方

法。这一方法就是让人们先体验一下，一旦他们拥有了你的

产品或服务，他们的生活将发生怎样的变化。 

记住，你并非真正在销售一款产品或一项服务。你是在销售

一种成效、利益、成果和优势，或者一种保护、改进，或信

誉。 

比方说，我正在竟力向你销售我的环境绿化服务。我会向你

描述未来的前景——在你驾车回家时，当大门打开的一刻，

你将看到郁郁葱葱、美观而微型机勃勃的草坪和灌木！其间

点缀着色彩斑斓的花卉、翩翩起舞的蝴蝶和蜜蜂。而你的孩

子们就在其中追逐嬉戏。非常美的一幅画卷。 

蟓饭前的黄昏时分，你可以坐在家门外，在这幅画卷中惬意

轻松地读着报纸，将工作一天的紧张和疲倦一扫而空。周末，

你还可以坐在这里，为庭园做一些基本的修复工作，也会使
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你得到放松。它会将你和大自然融为一体。你能够想象我所

描绘的情景吗？ 

首先为你的客房描绘未来的情景。 

然后将其与风险逆转相结合。如果你的客户说：“这听起来

当然非常诱人，但如果未来不是这样的，那怎么办？” 

你可以这样回答：“如果未来不能如此，那我将承担一切损

失，而不是你。如果我们没能实现阶段种最起码的承诺，那

么我也不会期望你保留我们的产品。我不会让你承担任何损

失。我也不会认为此项交易已经结束。我会期望继续与你合

作，或者退款给你，或者将部分款项退还给你，信你满意。” 

 

 

扩大企业业务只有三种途径 

你可以拓展新客户，或者，增加当前客户的购买频率，或者，

给当前客户更多机会，增加他们的购买量。 

当企业销售不知不觉受到限制而无法得到突破时，往往是由

于企业所有者一直通过管道（而不是通过漏斗）来看待其行

销方法所造成的。 

企业 A 为其客户提供的选择太少，价格窨太少。 

企业A所有者没能意识到客户希望有更多选择——并且希望

更频繁地购买！ 

我的观点是企业的不断发展无法突破单一的直线型策略。你
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必须从几何的角度来思考这一问题。 

我先举一个例子： 

假设你目前的企业规模较小，或者你从父辈那里继承了一份

产业。他的几乎所有广告宣传几乎都是通过黄页（Yellow  

Pages）进行的。当你接管后，你就继承了该传统。结果：业

务状况平平，你和员工的收入也没有发生大的变化。 

但是，随着时间的发展，一家竞争对手正准备吞并你的企业！

他所经营的业务领域与你完全相同，但与你不同的是，他通

过不只一种渠道与其客户进行交流，经常听取他们的意见，

并为他们提供不只一种或两种购买选择！你的竞争对手意识

到，如果他们时刻注意创新和突破，那么其现有客户从他们

那里购买的产品数量将不可计数！因此，他始终保持与客户

的这种沟通。并对销售信息不断进行反复的检验。他不怕尝

试：电视、直邮——任何可以利用的行销渠道。同时他也在

做另外一件事——这也是我希望你立刻开始着手的事情： 

计算出一位客户在购买生命周期中对你企业的价值——除

去所有广告宣传、行销和服务费用外，每位客户能够为你带

来的总盈利！如果你从未计算过上述数字，那么务必要尽快

开始。这项实践从技术角度被称为评估单个客户的“收益净

值（marginal  net  worth）”——一种以平淡、书面化的方

式描述足以令人吃惊的发现。你会惊奇地发现，你的客户对

你的意味着多大的价值！考虑以下这个假设的例子： 
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每位新客户第一次购买平均带来 75 美元的盈利，每年还要

购买三次，平均每个订单为 300 美元（每个订单会为企业带

来 150 美元的毛利润）。按照这样计算，如果每位客户的购

买时间为两年，那么每位新客户的价值就是 975 美元！而且

记住：我们所讨论的只是已经成为客户的群体——这些人是

我们已知的已经输入计算机数据库和邮寄单的客户！我们还

没有涉及如何留住新客户的问题。 

许多商务人士将资金用于“广告”或“宣传”或销售费用“。

但这样作并没有依据。 

如果有人说“我打算将 5%的销售额用于宣传，或者每个月、

或每季度、或每年投入 20000 美元。“或者“我打算给我的

销售人员月薪 2000 美元，或按总销售额的 3%给他开工资。”

那这只是根据臆测做出的决定。 

这些具体数字背后并没有任何实际原因。一旦你了解到一位

新客户每年将你给的企业或业务带来多少交易利润，你就会

据此进行投入来赢得该新客户，那么在接下来几年中，你就

不会再把资金浪费在广告宣传上，而是将其投资在增加销售

额上。你浪费的资金会因此减少约 90%！ 

一旦你明确了如何对客户的收益音乐会进行量化，那么你就

必须根据该数据采取措施。如果你了解到一位客户会带来

975 美元的价值，而要赢得该客户需要支出 30 美元，那和你

所支出的 30 美元就价值 975 美元。如果你不增加广告预算
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来赢得更多我 30 美元成本的客户那么你就太不明智了。 

从理论上讲，你最多可以投入美元来赢得一位新客户，但这

只是收入和支出持平。换句话说，你每赢得一位客户“可以

允许的最高成本”就是每位客户 975 美元。 

下面我给你举一个特殊的例子： 

我认识的一位先生销售额从 100 万美元增加到 500 万美元。

他以前从不了解“可以允许的最高成本”。当他意识到，在

分析了一位客户对他的真正价值而不只是第一次销售，而是

最差情况下的平均销售额）后，他就会期望在该客户的有效

期内收回投入——于是他意识到，他可以允许的投入是他过

去为赢得新客户而投入资金的 3 倍。 

一旦他意识到这一点，他就会将可以允许的赢得客户的预算

增加两倍。广告预算和“赢得客户”预算之际间有所差异。

观念有所不同。广告宣传具有投机性。不仅浪费，而且无法

预测效果。 

赢得客户的预算中可以允许的最高成本意味着你了解可以

投入多少来赢得客户，而使每位客户事来的利润至少与可允

许的最高成本持平。我的一位朋友按照上述所说那样做了，

然后他的业务量骤然提高了 4 倍。 

换句话说，如果其它人认为你的目标只是宣传，而你知道你

的目的是只要能够在投入不超过X美元的情况下增加一位新

客户，那么你就可以每天购买客户。当你的竞争对手由于其
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任意投入的广告宣传无法发挥作用而停止在其上继续投入

时，你仍可以不断进行广告投入，你可以在其它各种类型的

刊物上进行宣传，而你的竞争对手已经无力再支付这笔宣传

费用，因为你知道哪些投入是可以允许的，哪些是不允许的。 

我最终的目的的是希望你赢得每一位客户，那么我为什么要

竟力劝你投入更多资金呢？因为这是在短期内赢得更多新

客户的最有效的办法。不久之后你就可以削减每赢得一位客

户需要支出的成本，这可能需要几个月的时间。 

收益净值（marginal  net  worth）这一概念是指每位客户在

其光顾你企业期间所带来的平均总利润——包括除完成全

部宣传、行销和产品或服务所需费用之外的其它全部销售

额。 

假设你企业每位新客户第一次购买平均为你带来 75 美元的

利润。而他/她每年还要再购买三次，平均每次定购量 300 美

元，而每 300 美元的订单你能够获得 150 美元的毛利润。 

如果每位新增客户的保持期为两年，那么每位新客户的价值

就是 975 美元。 

这 975 美元是通过每年另外三次购买（每次购买利润 150 美

元）和两年相乘（客户保持期），然后再将其与 75 美元的最

初利润相加得出的。 

如果你现在还没有计算过你的收益净值（marginal  net  

worth），你可以依据以下步骤： 
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步骤 1：计算你的平均销售额和你每次销售的平均利润。 

步骤 2：通过确定客户的回购次数，计算一位客户能够给你

带来的客户外利润。要采取保守计算。 

步骤 3：通过将你的行销预算除以这笔预算所带来的客户数

量，精确计算增加一位客户所需的成本。 

步骤 4：以相同的方法计算增加一位潜在客户所需的成本。 

步骤 5：计算这些溱在客户能够给你带来的销售额（即成为

客户的潜在客户所点的比例）。 

步骤 6：通过将你期望在一位客户保持期内从刻客户身上获

得的利润减去赢得（或转变）该客户所需的成本，计算出一

位客户的收益净值（marginal  net  worth）。 

我的建议？通过增加与你刚刚赢得的客户的业务量来增加

你的业务量。为那些已经对你表现出忠诚的客户提供更多产

品或服务选择，更多价位选择和更多组合。记住Christmastime

上的零售规则： 

“我们会销售与此相同的产品。或者，我们可以为你打包，

为你发运，并在其到达后让人替你接收，以使客户满意！” 

推荐一个相关产品往往会提高销售的效果。一个“附属品”。

与高尔夫球杆搭配的高尔夫衬衫。便携式摄像机的专用包。

新冲浪板的装备箱（tackle  box）。新复印设备一年的复印约

耗材。附属品和“向上销售”(upselling)能带来十分广阔的商

机。它们会使你的业务呈指数增加。 
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权力定律第二条： 

使用试验市场行销学来最大化你的销售成果 

你能从试验和重新试验一件简单如标题的事中所学到的东

西绝对真理是惊人的。我曾经见过大标题中一个单字的修改

带来了$50000 和$250000 的销售额差异！那是刊登在华尔街

日报上的一则稀有硬币的广告。 

我想要你们采纳同样的追根究底的思维方式：永远不要停止

调查顾客们的反馈。所花费的正是你自己的钱，而一则 500

元的广告将花费你 500 元，不论你是否人中得到 50 则反馈，

或是 500 则。 

如果你在一份报纸上买了两个广告位，而一则比另一则更具

有吸引力，尝试着找出其中的原因。这两则广告驱策读者采

取了怎样的行动？在最重要的大标题上使用了怎样的字

眼？每一则出现在哪一页，而又是哪一天？ 

一些别的事也是如此： 

在你的分析之后告诉自己哪一则促销，大标题或是副本效果

最好——给你事业来了最大的商机——然后看看你自己是

否能够更上一层楼！ 

明白了吗？试验和重新试验，无论你使用什么媒体来使你的

信息传递给公众。持续不断的在广告原稿上的改进是影响市

场行销学最迅速的方法之一。 

仅仅通过比较每则广告行销信件，促销和行销程度的变量，
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你将会提高市场行销成本的效率和增加自己的效益。同时你

的行销消费也会降低。 

因此，试验一个价位相对于另一个效果（或两个或三个）。

或者增加抵押，来看看有抵押时的效果和无抵押的效果比较

会是怎样的。试验一个广告车位相对于另一个的效果。如果

你采用特别醒目的广告，试验一个尺寸相对于另一个的效

果。 

在你行销学计划中参杂着许多因素。方式中的每一个步骤，

每一个要素的变量都需要交叉试验。（如果要更多的高效标

题，请参照我的特别作品“37 百万元标题”） 

同样重要的是试验“正确”的价位。对同一产品而言不同的

价位有时会产生巨大的差异。我曾经见过同样的促销 295 元

胜于 195 元，而 19 元以 300%远胜于 25 元。 

我不明白这是怎么回事，坦白的说，这就是我为什么鼓励你

们试验和重新试验的原因。这是找到“正确”价位唯一的方

法。你们会仅因为不同价位间产生的效益和总床单而感到惊

讶。永远，让市场告诉你正确的价位，不要尝试猜测价位，

因为它会消耗你的巨大资金。 

权力定律第三条： 

创建并从“USP”中行益 

是什么什么你的商机或专业实践与同样领域的人相区分？

更进一步，关于你的商机什么是真正独特的——一些特别的
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元素，一些你的竞争者就是无法提供或不提供的元素？ 

价位？产品的耐用性？便利时段？良好的售后服务？无论

是什么，确保这个独特的品质（我们称它为你的独特卖点，

或是“USP”）处于你行销方案的中心。否则你将不必要的失

去在任何商业配置中最犀利的行销武器之一：唯一性。 

USP 可能是数目实际上没有限制，但是一旦你确定了你自己

的——并使它成为你的市场行销的基础——请定期检讨自

己，通过确保基于你的 USP 许下的承诺一直得到兑现。 

例如：如果无法一直提供给顾客快速服务就请勿承诺它。（那

就是 FedEx 的制胜法宝——“当它绝对要准时”）同时不要

给出广泛的选择如果你的库存只有一或两种产品。 

我的意思是顾客将视你一诺千金，即使他们不会因为得知你

食言了而嚷嚷或是直到周二你因为货车还在店里而无法运

送。顾客们期待着承诺会兑现。他们需要结果。他们一定对

你的货车或它的毛病毫无兴趣。 

如果你使强大而“安静”类型的顾客失望了太多的次数，他

们只会将商机转移到别处！ 

你不想这事发生，我也是。 

如果你需要些帮助来鉴定自己特别的“USP”，请尝试这个不

练习： 

在一张纸上写下这句话： 

“我的行业大部分企业作了        。但我做了       。” 
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正如空白处所示，我想要你写下在同一方向或实践领域能将

你和别人区分开的任何事物——你所做而他们不做或不能

做的。那就是你的独特销售方案。也许你有以旧换新的计划

而别的公司没有提供。或者也许你为一个特定的年龄层服务

而其他 他公司忽略了。重要的是辩认出那个特长，然后使

用它！ 

权力定律第四条： 

在推荐中成长 

你也许会为从你最好的客户，病人或顾客那儿要求推荐而犹

豫不决，但请别不好意思做它！一个推荐可以是一剂商业的

强心针，尤其推荐的人是有名的或人们言听计从而尊敬的人

物。你的推荐不需要是著名的影星或大学主席来传达敬意：

在你的社区商业活动中抛头露面的人物即可！ 

同样，推荐的字眼无须（事实上是不应该）千篇一律。它可

以说许多不止是“简经营着一间极好的发廊，请光临来亲身

体验一下”。推荐可以是有创意的，惹人关注的——真的新

奇。 

推荐可以由直接的邮件，电信活简单的私人信件来传达。我

一直使用推荐来赞许新的有潜质的客户——我发现它促进

了反馈并为销售信息提供了即时的信用。 

这是一个生活中的实例：当一位律师渴求更多的生意，他去

找他的会计并要他寄一封推荐信给该位会计最好的客户。 
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这位会计不假思索的答应了。这就是那封信上所写的： 

“我很少写信，在别的领域关于别人的则更少。但是我此举

想和你谈谈我的律师，John Schmidlap，并给你说说他对我做

过的一些好事。“（在此处这位会计提到了律师的建议曾经为

他节约资金的几件事。然后到了最有创意的部分），“因为我

感激您对我们会计公司这么多年来的忠诚，我想过给你的办

公室送花，或是一个礼盒，但是我觉得我能为您做的最高尚

的事就是赠你我的律师一个小时的咨询时间！我已经作了安

排，以您而言没有任何费用或义务来再次使用！这期间不会

花您一个子儿，而且你可以使用它来谈论你想讨论的任何话

题，不管是信托课题，还是合约谈判——或别的任何事。我

对 John 推崇备至。这是他的号码。就说您是我已经购买一小

时咨询时间的那个人。 

看，那就是推荐！非常好的一份，顺便提一句。大部分收到

推荐信的人的确去见了 John  Schmidlap 律师，不是一次而

是几次！律师的生意急剧增加，而会计的生意同样受益，通

过一部分介绍费。 

你的顾客或客户提供的推举可能就是另一个有效的商机创

建者——一个你会发现我经常在每月的新闻稿中讨论的课

题，“商机突破。” 

也请记住这点：竞争者实际上能帮你增长你的生意。这是要

点： 
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去找一家竞争者并表示如果他们已经推动了一位顾客，这实

际上是他们需要一笔勾销的成本。告诉他们如果研究院秒想

从他们那儿购买产品。他们仍然能通过将顾客介绍给你而赚

一笔。那样双赢了。 

到竞争者那儿说，“给我一个机会来拜访你那结消极的顾客，

而非那些新的，积极的。” 

或者告诉他们，“给我一位你的销售员来致电给你的老顾客

并说，“你不想从我们这儿买东西，我知道。我们已经损失

了你的友善，但是我们想把你介绍给一此我们尊敬的人。我

们认为我们是优秀而卓越的，但如果你不想和我们做生意，

让我给你介绍大开眼界的买卖。我们真的重视这些人。” 

如果你真的这么做了，平均定律表示你钭获得 30%到 50%的

老顾客来与你交易。 

支付第一次交易的全部介绍费给竞争者。让他们看看你能够

给他们开一张成千上万元的支票，这样他们能够来登广告来

吸引新的顾客，支付加薪，增加设备，或雇佣销售人员。 

在他们惊讶于一个竞争者竟然愿意和他们做生意之后，许多

都会同意你的计划。 

如果他们不同意并告诉你要自力更生，也别惊讶。 

告诉他们，“如果别人来给我说这些我也会说同样的东西。

但是我想澄清一点：你已经损失了好多资产。你花了上千，

甚至几百万元来打造他们。这些老顾客现在不买你们的帐的
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损失资产。如果你能将一万名中的一千个介绍给我——而我

愿意支付你第一笔盈利的全部——我能经坐镇开张 20 元或

220 元或 2000020 元的支票。你觉得怎么样？” 

 

权力定律第五条 

逆转风险，推动销售 

通过向潜在客户承诺从你这里购买的所有东西都有保障，以

此来逆转风险是克服“客户疑虑”的一种非常好的方法。然

后有相当一部分小型企业主和专业人士不愿承担全部——

有时甚至是部分交易风险。 

这彪形大汉是目光短浅的表现。这对于客户来说也不公平。

我们可以这样考虑：如果商家对其所销售的产品与服务考虑

不周，那顾客又凭什么购买他的产品呢？ 

客户凭什么在付出后又要承担该交易所带来的所有风险

呢？ 

通过将风险从客户身上转移给你自己，你的推销建议将会更

加有力，更具吸引力，更易被接受，从而说服越来越多的客

户使用你的产品！ 

公司如果采取了“风险逆转”策略，其销售额不难实现两倍

甚至三倍的增长。当然，一少部分客户会利用你的保证钻空

子，但重要的是更多的人会来购买你的产品，这就会使退货

成为小问题。而且即便你真的被要求退货，将这些意见和要
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求变成利润也并非难事。 

对上一句话是否表示怀疑？那么来看以下这个例子： 

我曾和一个客户签约，他的主要产品质量比较低劣。而事实

上，他从该产品上所得到的回报与其销售额几乎相同。为此

他非常地头疼。 

得知这一情况，我写了一封信，为如此低劣的产品质量表示

真诚道歉，并为每一位购买了劣质产品的顾客提供了补偿，

即以超低的批发价格提供我们精选出的部分同类优质产品。

我们让客户直接打电话告诉我们他们需要哪个或哪些产品。 

我们向客户保证即时发货，并且对其所付帐款也会相应做出

调整，如将差额退还或从其签帐卡（charge  card）上扣除多

出的余额。 

客户对我们非常满意。他们有着惊人的购买力。并且会选择

他们真正需要的优质的产品。 

所有人——包括我的客户——在这次经历中都是赢家。 

标准的客户保障是如果客户在三十天内退货，商家要为其退

款。更有力的保障就是让客户免费试用，30 天期满后再付款。

更有力的客户保障就是“产品有效再付款”的保障：只有当

你的产品或服务为客户带来价值（如产品的价值是价格的五

倍）时，他们才会付钱。 

我的一个客户，在新英格兰州从事工业范围的地毯清洗工

作，通过使用风险道转策略，其业务得到了飞速发展。他说
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服了一家家具连锁店，让他进行市场调查，调查的内容是为

所有售出的家具提供“终身”室内装潢清洁。 

此举立即奏效，并产生了惊人的效果。在此期间，家具的销

售量大幅提升，而我的朋友获得了各种新增业务和周边产品

销售。他没花一毛钱做广告（是家具供应商把终身清洁服务

现实性在了他们自己的广告中）。 

我的朋友告诉我，这一策略结合了风险逆转和联合风险投

资，并且对他来说除行销成本外不用花一分钱，使他三个月

的业务量超过了前一年整年的业务量。 

当然，一部分人会利用你保障钻空子，而更多的人会由于你

提供的保障而购买你的产品。他们喜欢这种保障带给他们的

安全感和掌控权。 

但如果你由于为客户提供了这种保障而感到不安，那么你可

以自问：“在一周之内我的顾客、客户或病人有多少人对我

的产品或服务公开地表示不满？在一个月之内？一年之

内？” 

如果你的产品或服务是优质的，那么这个数字应该非常低甚

至可以忽略不计。因此，如果你的客户基本满意，你就无需

担心！提供无风险保障。其意显而易见。例如：如果你在使

用我们设备的过程中遇到任何问题，我们将在 24 小时之内

派人上门维修。你还可以做出更强有力的保证，并在你的宣

传中对此加以强调。 
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从 201 页开始 

撰稿公式 

AIDA 

A：引起注意 

I：增加兴趣 

D：激发愿望 

A：行动号召 

Robert  Collier  公式 

注意 

兴趣 

说明 

劝导 

验证 

结束 

Victor  Schwab 的 AAPPA 公式 

A：引起注意 

A：展示优势 

P：进行验证 

P：劝导人们把握这一优势 

A：行动号召 

Bob Bly 的公式 

Bob 说，所有劝导性的正文均应包含如下八个要素： 
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1、 引起注意 

2、 关心客户 

3、 强调优势 

4、 卓然出众 

5、 举例证明 

6、 可信度高 

7、 创造价值 

8、 行动号召 

Bob  Stone 的公式 

1、 在标题和第一段表明你最重要的优势。 

2、 立即在你最重要的优势这一基础上扩大论述范围。 

3、 明确告诉读者他们将可以获得什么。 

4、 通过论据和客户评论纵然的陈述。 

5、 告诉读者如果他们不这么做将会失去什么。 

6、 在结束时重新申明你最突出的优势。 

7、 行动号召——马上行动！ 

Orville  Reed 

优势：从一开始就告诉读者你的产品或服务将如何为他们带

来诸多优势。 

可信度：利用可交付的证据证明你所言不虚。 

激情：充满激情地继续写作。时刻激发读者的兴趣。充满激

情地强调为读者带来的优势。 
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我自己的模板 

注意 1、 上标——诙谐语 

2、 标题——吸引受众注意

力 

3、 副标题 

4、 问候语 

兴趣 5、 引子——如果你、、、、、

就、、、、 

6、 你的故事——可信度 

7、 在这里阐述全文的主旨 

愿望 8、 独特卖点 

9、 呼吁 

10、 优势，优势，优势 

11、 条目 

行动 12、 奖金 

13、 现在不要决定——你不

能错失 

14、 价格下落——证明 

15、 风险逆转——保证 

16、 达成交易——立刻购买 

17、 附注 

标题/建议的力量 
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137 个已经验证的最佳可用版本 
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37 个价值 100 万美元的标题 

汇集最有力、最吸引人、和最有效的标题 

好的标题如何帮助构建您的业务 

在大多数广告中，标题无疑是最重要的因素。 

同样的—这也是您的公司曾经使用的所有销售信息中最引

人注目的重要元素：“现场或录音、亲自拜访或电话访问、

音频或视频”。 

这是您发送给客户、潜在客户、供应商或员工的任何推销信

件或书面材料中的开篇之辞。当您或您的销售人员（包括店

内职员、订货部门或电话销售人员）进行销售展示或者一对

一讨论时，这是他们说出来的第一句话。 

同样，“标题”或“对等元素”是您与亲自登门拜访或打电

话询问的客户或潜在客户开始谈话的开场白。 这也是拍摄

商业广告或在展会上进行宣传时首先要说的话。 

设立标题行的目的是吸引您的潜在客户的注意力。刚才我用

的是您的潜在客户，我的意思是您的标题应当零距离对接您

好希望接触的客户——您的目标市场的注意力。例如：如果

您想吸引房屋业主，就应该将“业主”一词放在标题中。 

标题应该是您这个广告的广告。它应该及时准确地告诉读者

您的正文想表达的主题。标题应该以将为读者事业带来大的

好处和许下很大的诺言的语气表达。所以，创建的标题应该

能够让读者立即明白的意识到广告方即将为他们提供的好



如果你还需要任何杰亚伯拉罕的资料请与我们联系 QQ56310762 

世界第一行销大师杰亚伯拉罕 3 天 3 万元课程录音 118 元出售。需要联系
QQ56310762 

67 

处。 

当您书写或确定标题——或者开场白的时候，您应该花费至

少 80%的资金。也就是说行销结果的 80%——即收益的 4/5

由标题的效果决定，剩余 20%的成功机率则受最初您所传达

的内容及方式左右。标题的修改可使您的客户或潜在客户产

生回应或接受产品的效果改善 20 倍。所有的标题或开场白

都必须吸引潜在客户、读者或听众的兴趣。它应该为他（或

她）提供理想的、强大的和有吸引力的优势。 

如可能，也可以尝试将“新闻”价值或“教育”价值引入标

题中。项式                  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

标题应该由多少词组成？ 

您可能了解到，标题的字数不宜过多。我需要指出的是按照普通标准

来衡量的话，本文所引用的用于论证的广告标题都非常长。然而不管

长度如何，它们都是成功的范例。 

很明显，即使标题再长，但没有发挥出其实际需要的主要功能

也是一种非常不明智的做法。然而，如果您的标题的长度超过

了通用标准，您也不必担心——只要标题的兴趣突出点在排版

上分散且明显地展示——而且正面展示向读者承诺的个人优

势，以至于就仿佛他自己的名字出现在标题中一样。 

值得一提的是知名设计师 Max  Hart (Hart,Schaffner &Marx 西装)及其

广告经理 George  L.Dyer 的故事。当他们讨论到广告语的问题时，两

人的意见出现了分歧。为了结束争论，Dyer 先生说：“我用 10 美元跟

你打赌，我可以在一份严谨的报纸上发表一整页的广告，而你会一字

不落地读完它。” 
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强势词语产生强热效果 

用在广告标题中的两个最具价值的词应该是“免费”和“全

新”。虽然“免费”不能经常被用到，但是如果下功夫“全

新”肯定能够被经常用到标题中。 

其他能够产生较好效果的词还有：如何做、现在、宣布、推

出、就在这里、新品上市、一个重要决定、改进、惊人、感

动、值得注意、革命性的、令人吃惊的、神奇的或不可思议

的、神奇的、特价、抢购、轻松、简单、强有力、希望、挑

战、建议、实情、对比、折扣、赶快、还有、、、、、、最后机

会。 

请不要对这些看似陈词滥调的词不一顾，他们确实非常有

用！ 

永远将销售承诺融于标题之中。并昼将这些承诺表述得详

Hart 先生对此不不屑一顾。Dyer 先生回应说：“我无需撰写一行足以证明我的观点。我只要告诉

你标题就可以了，标题是：、、、、、、”此页关于 max  hart！“” 
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细、吸引人且完整。要做到这一点需要用较长的详细的文字

描述，从中透露出它的新闻价值、教育意义和信息价值的特

色。在调查显示大多数带有消极意义的广告标题不会产生什

么标题——除非你希望用这些消极性的词汇产生出令人不

快的结果，否则不会也根本不会产生任何积极的预期效果。

（参见第 3 页的文本框）。 

人们总是希望在生活、行为、工作或者在业务，甚至是彼此

的关系网中获得更多的利益、结果、好处、快乐或价值。他

们总是希望避免生活中遇到的或持续不断的痛苦、不满、挫

折、平庸及不愉快的事情。 

避免使用盲目的标题——即那类不阅读或听取全文就无法

了解内容的标题：因为如果标题不能立即引起潜的客户的注

意，客户是不会聆听、阅读或是注意你、你的广告、信件或

销售宣传中余下的内容的。 

 

 

 

 

 

 

 

 

可引起注意的具体化风格 

让我们停下来，看看“具体化”风格在如此多的优秀标题中起到了多么重要的作

用。它通常会出现在我们许多的初级标题中。您将想像到它的魅力将如何有助于

您吸引读者阅读广告正文。 

因此往下阅读时请注意这些广告标题中有多少通过采用具体词或词组详细的告

诉你销售承诺：包括方式、哪个、哪些、谁、其他人、地点、时间、内容、原因

等。同样还应该注意到那些经常使用的具体数字：包括白天、夜晚、小时、分钟、

美元、方式、类型等数字。“可引起注意的具体化风格”将使你的广告倍受关注

——因此广告描述不仅是相关词、词组的作用，还应该注意标题自身的内涵。譬

如，我们可以比较以下两个标题“我们将帮您赚到更多的钱”和“我们将帮您好

付房租。” 
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良好的标题承诺将带来什么样的效果？ 

答案是好的标题能够解释读者、听从或观众、或现场销售潜

在客户如何通过使用您的产品来节省、赢得或完成一些有益

的工作——怎样提高：他（她）的思想、身体、金融、社会、

情感或精神上的鼓励、满足、安宁或安全等。总之，好的标

题能够突出产品为潜在销售客户提供的最大“优势”。 

或者，也可以在标题中故意使用一些贬义词，用这些带有消

极性的词汇提醒读者或潜的销售客户使用你的产品或服务

后将“避免”、“减少”或“消除”什么风险、担忧、损失、

失误、固窘、劳碌或其它什么令人不快的状况。 

或者怎样降低：您的潜在客户或客户对贫困、疾病、意外事

故、不适、厌倦等的担心，和业务损失、社会厨房或优势、

成功、繁荣、宝贵财富等方面的损失。 

无论为哪种产品或服务打广告，构建标题或开篇陈述时应该

记住以下几点：客户购买的不是一件产品或一项服务。他们

购买的将是一种结果、利益、好处，或者是一种保护，或者

是快乐的增加等等，这些都是您的产品或服务、公司能够提

供给他们的。通常标题一般专注于潜在客户将得到的利益或

具体的效果。 

“负面法”的几点窍门 

插入的这一小段是关于负面标题的。像一首歌中唱到的“强
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高积极，消除自卑”（所谓趋利避害）。多年以来这句歌词也

像黄金定律般成为广告方案人员的定律。但是负面标题的使

用通常也会产生意想不到的惊人效果。 

在本人建议过的 37 条广告标题中，就有一部分完全采用负

面撰写风格，还有一些开始采用负面法之后改成下面积极的

文字表述（先抑后扬）。因此负面法肯定有其存在的道理。

一定有。它是什么呢？ 

标题的主要目的之一就是尽可能的让读者直面某种情形。因

此，有时候戳中读者痛处的负面标题比起缓和这些不安的下

面标题更加奏效。（譬如：这是你家的照片——真差！——

你有“股票焦虑症”吗？——千里之堤，溃于蚁穴。（Little  

Leaks  That  Keep  Men Poor.）等等）。 

所以如果你也遇到这样的情形，也可以“强调负面”。下面

将介绍更多的标题实例，以及指导标题撰写的有效建议。 

如何使标题生动有效 

只要对标题进行修正改进后增加其强势吸引力及有效性后，

发布的广告、推销信件、销售电话、商店零售业绩、或交易

规模等的效果将会增加数倍。 

下面列举的 33 种重要方式可以使您的标题或卖点更加突出。

这些是对诸多优秀广告方案人员的精选作品进行研究的结

果。 

请注意每个标题后面的评语： 
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● 一棵开出了 17000 朵花的植物！用数字说明衡量大小 

● 两秒内拜尔阿司匹林开始在玻璃杯中溶解。用数字说明

衡量速度 

● 洁净了 6 倍，对比型 

● 燃烧难看的脂肪。比喻型 

● 尝起来就像您刚采摘下来的一样。刺激潜在客户的触

觉、嗅觉、视觉或听觉使其对广告更加敏感 

● 时速 60 英里的劳斯莱斯所产生的最大噪音犹如电子钟

表的滴答声。通过典型范例示范广告效果 

● 我坐在钢琴前时他们大笑——但是当我开始演奏

时、、、、、、情景化表达广告效果 

● 光头理发师如何拯救我的头发。自相矛盾型。 

● 无需手术根治痔疮。消除广告限制 

● 90%的油漆匠长期采用平价 Wundaweave  Carpets 牌

油漆。将广告作品与潜在客户熟知的价值或人物相关联

系 

● 立即缓解 7 大鼻腔通首的堵塞症状。详细展示能够起到

的作用 

● 快速根除丘疹的良方。提供关于如何实施的信息 

● 服用Wheezo以外的高烧药物治疗使您昏昏欲睡——服

务 Wheezo 后您的病情得到缓解并且人也变得精神。采

用前后效果对比 
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● 宣布：引导导弹产出新型插座。加强广告的新鲜感 

● 独此一家！波斯原产羔羊 289.75 美元。强调广告的排

他性 

● 是真的吗——只有她的发型师明确知道。将广告主张转

化为兴趣引导 

● 你能相信吗？我竟感冒了！以情景故事的方式陈述广告

主张 

● 给您新的动力。缩减广告——将您的产品与其所取代的

产品互换 

● 自 7 月 5 日起——大西洋将增宽 1/5。广告符号化——

将广告的直接陈述或措施改为类似的事实。 

● 将脂肪直接从体内游清除。将机制与标题中广告相连 

● 人人应当了解的股票和债券业务。使广告本身能够提供

信息 

● 从未嫁人的互通情报丽阿姨。。。将广州哉需求转变一个

历史案例 

● 厌烦了日间劳累？请服用 Alka  Seltzer。为问题或需求

命名 

● 未阅读本指南前请勿乱花您辛苦赚来的每一分钱。警告

型，说明不使用广告产品的后果 

“您可信赖的男人！就是亚布罕”，或“独一无二！没有人

像亚布罕这样传授”。强调型，使用措词简练的两个短句或
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者重复全部或部分广告词的形式。 

 

权力定律第六条： 

将质量放在第一位 

  在刚刚听我讲完我的一位客户及其问题产品的故事之后(上述的权力定律)，恐怕你们对

我发出下面的呼吁便毫不惊讶了： 

   在任何时候，尽最大的可能使你销售的产品和服务以及为你工作的每位员工的工作达到

最高的质量！对这个要求必须毫不松懈。如果你的产品非常棒，但是你的客户代表却不懂与

人良好沟通、常常漠不关心或者不能留意到一些他们能够给客户带来价值的新方法，那么在

你们的企业内会无意间形成一道“质量”鸿沟，并给你的竞争对手创造了销售的立足点！ 

   我希望你们能够下定决心使“高质量”成为“独特卖点”（UPS）中不可缺少的一部分。

在一本非常出色的书《The Start-Up Entrepreneur》中，我以前的客户、电视行销专家 Jim 

Cook 写到，要成为一名成功的企业家，“你必须先成为一个服务和质量的狂热分子”。Jim

提出了一份个人获得商业成功必须具备的要求列表，在 25 项要求中他将质量放在了几乎所

有其他要求之前。 

   仅有两项绝对根本的要求排在质量之前： 

1. 必须拥有洞察别人所需所想的能力。 

2. 必须找到一个市场缺口。 

   即使是世界上最优秀的行销计划也会很快被较差的质量破坏殆尽。最后的情况可能是你

的销售人员吸引不少新的客户，但是大部分（也许不的全部）客户由于看到与他们的预期的

情况不符而很快离开。 

   下面是我对质量问题的看法：如果你销售一种产品，那么就使它成为你所能制造的最好、

最有用的产品。如果你销售一种服务，那么就使你的服务成为最出色的服务。 

   如果你遇到一个问题，那么尽可能公平地从客户的利益出发将其解决。 

制定广告或宣传计划时，在人力所及的范围内尽可能多考虑、多考察、多回顾。如果你所做

的一切都保持最高质量，那么你必然会做的更好！你可以写出更具有影响力的广告和宣传语，

因为你已经具备了强大的真实实力。同样，你将会获得无限增长的重复业务和追加业务，因

为你拥有如此多满意的客户和推荐人。你将会对你自己和你所做的一切感到非常的满意，这

种很棒的感觉会反映到你和客户签订的每一份合同中，并感染到你的员工。 

   实际上，你将更严格地要求自己的企业，使一个曾经非常沉闷的企业再次充满活力，勇

于自我挑战并成就更多。 

   从今天开始，从现在开始，使业务的各个方面保持最高质量。这样会为你带来巨大的回

报。 

权力定律第七条： 

让企业与强大的合作伙伴携手并进 

   这里有许多非常令人激动的机会——例如合资——但是让我告诉你很多企业家和专业人

士从未听说过的，非比寻常却潜藏丰厚利润的交易类型：宿主/寄生关系。 
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  “宿主/寄生关系？”我知道，它听起来像是生物学上的东西，但它的确是“出色的企业

策略”。下面介绍它如何实现： 

   让我们假设你是一名医学博士，你有一名担任注册会计师（CPA）的朋友。作为一名医生，

你在医学界已经建立一定是声望；并且拥有很大的影响力。所以你写信给所有的医生同事和

医疗服务提供商，告诉他们你可以在申报所得税的时期以优惠的费用向他们提供你的 CPA

朋友的服务。 

   当然，在你的信中，你要证明 CPA 朋友良好的声誉和技能！ 

   结果：你的 CPA 朋友获得了一些新的客户，而你每推荐一个客户便可以从他的收入中获

得一定比例的提成！ 

   另一个宿主/寄生的例子：假设你拥有一家汽车零售店。联系一位汽车销售商，要求他在

下一次向其客户邮寄的资料中包含你的折扣券。客户每拿一张折扣券到你的零售店，汽车经

销商便可以获得一定比例的提成！ 

   此外，还要想到你的供应商。如果他们中有一位是专家（比如说是一位注册理财策划师），

写信给你所有其他的供应商，以及你的客户，推荐策划师的服务！这样安排的结果可能是他

获得了新的客户，而你得到了一定的提成。 

   这样的机会非常多，非常的让人激动！我认为一个以利润为导向的商业人士必须找出各

种方法来从他有利润或者有实际投资的资产中获得最高的利润。 

   着意味着你的销售网络、你的客户网络、你的员工——所有一切。宿主/寄生关系的成本

非常低，但是他们却能带来巨大的影响！ 

   你可能会感到吃惊，但是我甚至坚信应该建立与竞争对手的合作关系。每个人似乎都有

这样一种强烈的欲望，要使竞争对手破产。他们讨厌这些竞争对手。不愿意与他们讲话了。 

   但是你不觉得这样的想法很傻吗？我的意思是，你的主要竞争对手和你一样也是一个辛

勤工作的人——他也有家庭，他也正在试图建立一个成功的企业。你的竞争对手也存在与你

相同的问题。你们之间可能回有一些不同之处，这些不同之处对你们两者来说可能是带来丰

厚利润的机会！ 

   让我举个例子： 

   让我们假设你有 X%的销售潜在客户，但是却处于某种原因不再从你的公司购买产品和服

务。可能是你销售的机械对他们来说太复杂了，或者说还不够复杂——或者可能是他们不喜

欢你的销售点所在的位置！不管是什么原因，他们决定不在你的公司购买产品，但是这并不

意味着一切都已经结束。 

   如果你将他们推荐给你一个竞争对手，并从竞争对手与他们的交易中获得一定的提成，

情况便完全不同了！ 

   你的企业中可能有许多流程、制造或服务功能的运营利润或效率不及竞争对手。与其失

去业务，还不如与竞争对手不公开的关系，让他来为你完成这些工作，而你又可以回报你的

客户。 

   寻找同意这样做的竞争对手，咨询你的供应商，因为他们可能了解你有哪些竞争对手，

甚至是如何能以互惠互利的方式将他们的利益和你的利益结合在一起。 

   但是如果真的达成了交易，要求你的竞争对手不要试图从你的手中抢走任何业务。我字

到这是个非常微妙的平衡点，但是你有任何疑虑，尽量以书面形式承诺确定下来。有可能你

的竞争对手会毫无怨言的同意，因为他可能想为未来有所保留，甚至将一部分工作转包给你！

在任何情况下，最终的结果都是为你的客户带来便利、更高的质量以及更好的整体服——着

正是你开展业务的主要原因。 

   大多数人不会考虑这样的策略，即能够从其竞争对手或购买过一次竞争对手产品的客户
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那里获得利润的策略。他们看不到合作的可能性，也看不到能够通过哪些方法利用其企业竞

争对手所拥有的资源来为自己效力，或者为他们的竞争对手服务！我只都很多这些想法可能

听上去比较疯狂，但是，真的，想一想吧。 

   我曾经为一家签约公司提供咨询，该公司总是认为自己非常独立。但是，他在超过 95%

的投标中都以很少的差距失败了。我说服了这家公司所有者与另一家也是以微弱差距失败的

竞争对手联合。通过携手合作，他们将应标的价格降低了 3%，而所获得的业务是两家公司

此前所失去业务的 10 倍。 

   还有一次，我通过电话为一位销售氧气、病床、手术后用品的先生提供咨询。我使他相

信许多仅提供其中一种或两种他所提供产品的竞争对手，很可能是非常理想的潜在合作伙

伴，彼此可以互通有无的展开合作。他从未想到过去接触他们并提议进行合资。我说服了他，

是他看到了仅在他所在的小城市就可能有上百万美元的未被发现的收入机会。 

权力定律第八条： 

 仅根据业绩来支付报酬 

   如果幸运的话,你可以从任何聘请的外部专家(包括律师、顾问和广告代理)那里获得 75%

的业绩。事情就是如此。如果你预先支付了他们所提出的“费用”或“价格”或“提成”或

“报酬”，你可能已经肯定不能从他们身上获得 100%的效能。他们为什么要竭尽权利为你工

作？他们已经拿到钱了。 

   我的建议是：告诉你的外聘专家，你会根据他们为你创造的业绩，按直接的比例来支付

他们的报酬—— 一个“可变量”。告诉他们“你为我做的越多，你就可以得到越多！” 

   你可能会对这种方法还有一些怀疑，但是我已经看到它非常成功，在许多情况下，不仅

仅是为了支付的企业，还为了那些获得支付的专家带来巨大的回报。 

   你不是在欺骗某个人，降低他或她的基本工资；你正使他们能够获得远远超过基本工资

的报酬！实际上，如果你立刻同意给每个服务提供商支付他或她提出的价格，那么你在外部

服务上的支出可能会超过这种方式！（对你来说，好的方面是，你几乎可以肯定能够获得你

所需的和你应该获得的一流服务。） 

   “按顾客问讯情况支付费用的广告”（Per-inquiry advertising）便是执行“按业绩支

付报酬”原则是一个例子。一个地方的电视台在夜间播放你的商业广告，那么规定根据广告

带来的客户查询或定单数量按直接比例来支付广告费用。这样可以降低你的风险。如果电视

台经理(station manager)手中有空闲的广告时间，那么他至少还有机会获得一定是收获！ 

   对于企业的任何所需，都应该通过谈判尽力争取到更好、更低的价格，我不希望你们表

现的羞怯退缩。 

   让我告诉你我在《企业家杂志》是怎么做的吧！他们拥有 20 万订户；按照整个名单进行 

直邮需要花费 10 万美金，你所能期望的结果就是不赚不赔。但是，我以低于直邮成本 22，

000-78，000 美元的价格谈判下了一 个八页空间的广告——我所带来的销售额几乎正好是

10 万美元，与租用企业家杂志直邮名单并实现收支平衡的其它人相同。但是，这样做不但

实现了收支平衡，我在这笔交易中还获得了将近 6 万美元的利润。 

   “接客户问讯情况支付费用的广告”非常的微妙、很少被了解，但它是降低广告风险经

常使用的一种方法。关键是让广告媒体成为一个投资合作伙伴。 

   常规广告在很大程度上是不会成功的。如果我是一名杂志出版人或者广播电台的经理，

我对你说，“嘿，花 5 万美元购买 100 次班车时间或黄金时间的商业广告”，不管广告是否会

有效，你都会被束缚住而进退两难。 
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   这里是奥妙是将风险从你身上移开，并由另一方来承担。你越这样做，便越能够刺激他

们做的更好，可以肯定他们与你或为你所做的任何事都会富有成效。 

   所以，这里的诀窍是说服媒体去播放广告，并根据带来的定单或查询，或者带来的总销

售额来支付广告费。 

   如果你向他们展示他们的媒体很可能会带来大量的订单，那么他们便会愿意这样做。如

果你能够承担他们的不利成本，那么他们也会愿意这样做。 

   对于电台广告，不利成本通常知识场所的成本。对于印刷广告，价格会比较昂贵，因为

除了印刷以外还有内项的成本，如纸张和墨水。对于比较好的杂志，每一页的广告必须具有

一页或两页编辑内容的价值。它需要打印 10，000 或 110，000 或 100 万份这些的成本，制

服撰稿人稿费的成本，以及进行排版的成本。 

   但事实上是你可以去拜访这些出版社，你可以说服他们做“按查询”或“按订单”的广

告，尽管他们不喜欢这些字眼。共享收入可能会是好一点的词。你可能需要使他们确定一个

保证的销售额。不要说，“你们承担所有的风险”，你可以创新的将它颠倒过来，说“我会制

服你们所有的广告成本，只要你保证广告能够带来一个最少数量的销售额。” 

   你还必须非常谨慎，因为一些自诩的专家声称了解你的市场或情况所需，提出一些广告

或法律策略，或产品推销或促销计划，他们通常不会考虑到你的信念、你的企业和你的资金。 

   很少有专家会承担因他们给客户提供的建议未能奏效而导致的结果。例如，我结束了一

桩麻烦的离婚诉讼，我在法律咨询上花费了 65 万美元，而这些建议中最好的也只能算一般，

最差的还不正确。 

即使大多数的意见被证明是错误的，但我还是要支付帐单。与会计师打交道的经历也非

常相似。我获得的意见可能不尽如人意，但我还是不得不支付昂贵的费用。 

 我决定再也不给那些轻率或不合格的专家们支付报酬了。这也是我为什么强烈建议你们

反省一下自己与所有广告专家、顾问、会计师和律师之间的关系，在适当的时候，将固定薪

酬制度转变为我称之为“胡萝卜加大棒”的薪酬制度。 

如果可能并且法律许可，尽可能签定多的完全基于业绩的薪酬协议。如果有人导致你受

到经济损失、或衰落、失去市场地位，那么便拿那位专家开刀！ 

为了使这类原则有效地发挥作用，它必须基于可能性非常高的业绩奖励制度，除非实现 

你的目标的有利因素非常明显，否则没有人承担不利的 风险。但是这一概念非常好，因为

只有非常自信非常有能力的专家才会考虑接受根据业绩支付报酬的交易。而这正是你想要和

应该要的最优秀的人才。 

   请不要误解我的意思。我相信你应该对那些为你赚钱或为你省钱或为你增加利润或帮助

你避免了眼前大问题的专家进行奖励。但是应该让你的那些顾问时刻面临不断的挑战和检验

——并且在任何时候也不要以为他们正在为你追求最高的利益。 

   在很多情况下，我们是企业家把命运交给我们带来灾难是而不受惩罚的人。我说换掉那

些不承担责任的专家们，让那些愿意并且有能力为我们带来巨大业绩，同时在他们的意见没

有奏效时，完全愿意接受惩罚的专家来做这些工作。 

   我们应该将同一务实的观点延伸到直接为你工作的全职员工。按照业绩来支付薪水，发

挥那些有动力打拼的人的才能。 

   让我告诉你们一个关于我自己的故事，希望有所启迪：我曾经聘请过一个秘书。她的工

作能力很强，经念也非常丰富。她的历材料上没有任何缺点。但是她将近一年的时候没有工

作。她的丈夫非常富裕并且很独立。她说她想“重点打造”她的职业生涯，我本性中理想化、

信赖的一面希望相信她。所以我以非常高的薪水聘请了她。 

   但是，经过一周的时间之后，我知道我出现麻烦了。她在 5 点之后从来没有留下过。她
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从来没有主动阅读过去的信件或我的行销报告。她所做的一却是上班、打几个字、接电话、

1 小时午餐，然后在 5 点时消失。 

   还有更令人悲哀的事。 

   我开始对她进行培训来输入会计数据。当然，培训非常严格，但是第一周的严格培训之

后她便来找我，说她的丈夫希望她多些时间在家里，她只能做兼职的工作。 

   这全是我的错。我应该请一个身无分文、有着强烈的欲望要求成功的人——也许要抚养

2 个或 3 个或 10 个孩子，也许还要再赡养父母。 

   除非一个人从项目成功中获得的利益超过了你，否则你便不会得到全部的努力，而项目

的命运也注定不会令人满意。这同样也适用于供应商。我学会了使用一写小的人物，他们是

薪资要求合理，但是我的企业对他们来说却非常重要。我需要对我的供应商为我企业的担心

甚至超过我自己。 

   如果你不和你的供应商以及你的员工谈谈，你可能马上会损失 3 万美元。 

   大多数的企业所有者或专业人士不会尝试将相同的观点灌输到他们的团队伙伴中。他们

不能分享他们的愿望、他们的梦想、他们的目标、他们尝试去做的一切，以及他们努力这样

的原因。 

   只有这样做了，你才能够一步一步靠近最辉煌的成功。 

   几年之前我进行一次调查，发现未能共享远景的公司在潜在销售和再次销售方面，每位

客户每年的损失超过 3万美元。 

   你的供应商也同样如此。如果你的供应商违背了你的远景、如果他们没有尽最大是努力

来帮助你以最低的成本和最高的价值来生产最出色的产品或服务、如果他们没有一直为你保

持创新，那么你便会逐渐失去竞争的潜能。 

   所有的这些都会导致你的销售减少。非常坦白的说，3 万美元只是一个笑话；它可能是

30 万或 300 万！ 

权力定律第九条： 

  英明地管理你的资产 

   一切都是公平的，我更愿意把我所有的资金都投入到市场行销中，并支付给提供商 105%

的价格来换取其为我保证随时的库存供应。这样便可以空闲出数万有时甚至是数百万的行销

资金。 

   因此无论目前的商业环境是风平浪静还是暴风骤雨，我建议你都要保持顽强坚定。确保

没有把资金套牢在落满灰尘的库存中。 

   另一个提示：在非常紧迫的时期，你还可以将一部分业务承包给其他公司来节省资金—

—他们拥有空闲的设备、空闲的空间甚至有空闲的员工！ 

   下面是一个非常有益的折中的例子。A 公司的送货车只有 40%的时间在使用。而 B 公司的

情况更糟糕。送货车只有 10%的时间在使用！如果 B公司货物运输的时间要求不是特别严格，

那么他完全可以把运货服务承包给 A 公司——这样为两家公司都节省了非常宝贵的行销资

金。 

   或许你知道一家公司正面临破产。如果你真的知道，那么你便可以向这家公司的所有者

提出这个建议，或者提出经过适当变通的建议： 

   “瞧，现在你有六名员工，你有这些沉重的开销和所有这些设备。我会过来，买下你所

有的客户并将他们纳入到我的业务中。如果我需要任何你的设备，我会以市场价从你那里购

买。” 



如果你还需要任何杰亚伯拉罕的资料请与我们联系 QQ56310762 

世界第一行销大师杰亚伯拉罕 3 天 3 万元课程录音 118 元出售。需要联系
QQ56310762 

79 

   如果我们不需要这些设备，我会帮助你把它卖掉。你有一个每月需要支付 5，000 美元租

金的工厂。我回找别的公司，他会以 3，000 美元的价格很乐意是租下你未使用的一部分空

间。你只需支付 2，000 美元——租金差额——来作为对这些人的补贴。同时，我也将在这

里开展我的业务，而我没月会支付给你一张 10，000 美元的支票！这样，你只需要让我在你

的工厂针对我和你的客户开展业务，你每月仍然可以赚上 6，000 美元！ 

   知道为什么人们叫我“行销大师 Jay Abraham 亚布罕”了吧？ 

   说到“交易”，我想谈谈我的一些想法，关于怎样进行交易谈判才能使它给你带来最高的

利益： 

   规则 1：把你的支付义务放在交易最后而不是最前。告诉你的谈判对象你会在交易结束

或获知结果后的 15 天、30 天甚至 60 天内支付所有的费用。这样，你便可以为自己保留大

量的资金，你将能够依赖其他公司的资金维持几个月的运营。 

   规则 2：如果一项交易风险性很大，那么对它进行控制，这样你便不会在交易初期就投

入过多的资金。 

   规则 3：在谈判开始时期提出一个低于你愿意给出间隔的价格。只有试试这个方法，你

才能够知道谈判桌上还能发挥出多少潜能，或作出多大的让步。许多商业人士在谈判一开始

就给出了他们最好的方案，而没有留下任何的谈空间，最后只能进一步减少他们本来就很可

怜的利润。 

   规则 4：总是要求共同拥有从你所做的客户“名单”交易中获得的所有客户名单和潜在

购买者名单。这些名单蕴藏着巨大的价值。如果你觉得这些名单非常有价值，那么你可以将

优先使用这些名单的权利卖给你的合作伙伴，但是之后你将没有权利使用这些名单。 

规则 5：在你谈判的所有交易中，增加把你的利益分配给其他各方的权利。这样你便可

以卖出或出租你的权利，或者利用他们进行融资和交易，以获得大量的资金或一 部分资产。 

   规则 6：如果谈判涉及到你自己非常有创意的想法的专有利益。如果你等到以后，在事

情过后，你便不太可能获得这种让步了。 

   规则 7：在合同没有经过彻底讨论并签署之前不要开始交易。在达成不可改变的、有约

束力的、陈述详细的协议之前，不要开始交易，不要展示过多的东西，不要提供你的资产，

也不要让另一方知道你的商业运作过程。请记住我的话，否则你回后悔的。 

   规则 8：交易过程中，时刻保留审核另一方的权利。 

   规则 9：如果你不善于进行谈判，那么找一个善于谈判的人，但是不要利用他来持强凌

弱。（不要请律师，但是象那些在交易中给予你一定帮助的人支付报酬，如果这样能够有效

地激励他们工作。） 

   这些是我进行业务谈判的基本规则。试试看，并把它们结合起来运用，在不久的将来，

你会发现自己节省了很多资金——也避免了很多麻烦。 

权力定律第十条： 

借用成功策略 

上面的标题提了“借用”，换个说法，可以称之为“创造性模仿”。 我们应该赋予它一

个更为时尚的称谓，因为它是一门被广为使用的艺术，是一门研究和评述各种成功的市场行

销技巧和概念的艺术，而这些技巧和概念已经触及到与你的领域毫不相干的各个行业。 

该“模仿”的对象？采用他人可取的商业理念。当然，受版权的任何理念都不能用于帮

助拓展你的业务，只能模仿那些创造性的、自由而不受束缚的理念。 

下面举一个人现实生活中的例子： 
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我的一个从事昂贵金属业务的朋友一天晚上正坐在家中查看邮件，他收到一封来自一家

大型保险公司的询价单，上面将其保险费率与他现在的保险费用做了比较。他想要做的就是

将他策略的一份副本邮寄给他们。这使我朋友陷入了沉思。他随后想出了个奇妙的想法——

“比较”方法： 

他做了一则广告，就某些可协商的佣金交易拿他自己的佣金与其它精密金属经销商提供

的佣金进行对比。他的广告上说：“你所要做的就是将一份交易确认书的拷贝发送给我。” 

这有用吗？非常有用！5000 多家正在从事金属交易的厂商与我的朋友就其报价进行了

磋商，最后大概有 800 家厂家成了他的常客！ 

我听见过或亲身经历过的在行销方面最成功、最见效的突破就是他人开创的概念成功地

运用到完全不同的业务中去。如果用一句话来表达那就是： 

无论你在阅读、旅行、收看电视广告，还是在听收音机。时刻保持着对各种信息的关注

和留意会对你有好处。你所看到或听到的下一个绝妙的理念很可能会使你无需运用太多的行

销手段就可以获益丰厚。 

权力定律第十一条： 

主动推销比被动推销效果好 

相信我，我们所看到的以下这些悲观的预测并非夸大其实：今年在美国所成立的小型企

业中多达半数的企业到明年年底时将不复存在。它们将可能成为其小型企业主痛苦的回忆。

它们将成为经营“失败”的实例。 

当然，问题的关键在于“是什么因素导致这么多的企业倒闭？”较差的地理位置？缺乏

运营资金？业主缺乏经验？对市场需求的估计错误？ 

我将这些企业倒闭的原因归结为“被动性”。很多新业主只是被动的等着客户自动上门，

而不是积极的走出去寻找商机！他们认为挂出一块招牌就足够了。 

但实际并非如此。这只是在“被动”的开展业务。无论是新公司，还是已经成立几年的

公司，如果业主不采纳、适应和不断实施“主动”的业务策略，那么该企业不可能存活太久。 

你采取的是什么方式？主动还是被动？一种快速的分辨方法就是查一下你在过去一年

中有意识地处理主动客户和被动客户业务的次数。你应该一直这样做，因为在拓展客户群方

面你首先已经投入了大量资金，如果你能对其进行合理利用，那么它所带来的回报将超过你

试图从新客户那里获得的回报。 

下面我将为你证明这一点：记下你的 10 个最佳客户的名字。然后与他们一一取得联系

（先通过电话，再发送跟进信），告诉他们你只是想让他们知道你多么重视与他们之间开展

的业务。在你寄出跟进信一两个星期之后，再给这些客户发送一份邮件，为其提供一次性优

惠产品或服务，或者允许其优先购买某些商品，或购买限量供应的商品，或者可以在涨价前

购买商品。你甚至可以为其提供所有上述优惠条件。我预计，通过为你的最佳客户提供这种

简单、充满关怀的“主动”措施，你的业务一顶定会得到突飞猛进的增长。行动吧，你可以

把最终的成效告诉我。我已经迫不及待了！另外，我预计，当你给我写信的时候，你会说“Jay，

我已经迫不及待的要对我的‘下一个最佳’客户使用类似的方法了。” 

随着年龄的增长，我所遇到、结识并与之分享经验的出色的商业人士越来越多，我就更

加确信，你必须将你的热情全部倾注到你所销售的每一件商品上。 

很多人往往会涉足他们实际上并不喜欢的企业或机构。如果他们对自己从事的事业充满

矛盾、缺乏热情、或毫不关心，那么他们怎么可能取得骄人的成绩？ 

我希望这种情况不会发生在你身上。这样说并非耸人听闻，也不是要打击你的斗志，在
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与我合作是数百名客户中，我几乎可以预言哪些客户会取得成功，哪些注定失败。我之所以

这样说，是在对他们对其产品或服务或从事的行业的专注程度惊醒评估后做出的。换句话说，

我设法观察他们对正在从事的工作的“热情”程度。 

如果你无法对所从事的事业投入浓厚的热情，那么，去找一个你真正喜欢的工作干吧。 

关闭你生命中的一扇门，然后打开另外一扇门！要么爱上你现在的工作，要么就去找其它工

作。 

权力定律第十二条： 

使用“非宣传”广告 

“非宣传”广告是关于你企业的一种正面报道，往往出现在当地报纸或收音机或电视中。

这种广告的费用比通过电话联系报社编辑，或制作并邮寄新闻稿要低。 

而且这种展示机会非常难得。这并不是因为你无需为其支付费用，而是因为他将帮助你

增进与最佳客户的关系——能够使其对你更加信任。人们都是一样的。大家都喜欢与佼佼者

合作。 

提示：编辑和广播新闻总监对新闻充满了渴望。但是——他们需要的是真正的“新闻”。

一些不同寻常并且能够吸引人的新闻，如一群孩子用了一天的时间在获得了在你工厂“假装”

运营的机会，或你即将推出的新产品。或者，你的公司执行一项乐善好施的举措。 

如果新闻内容不太重要（如宣布某人从第三副总裁晋升为第二副总裁），而你还能在封

底找到一小段新闻的话，你就已经很新幸运了。事实上，如果你提供太多“琐碎”的新闻类

容的话，编辑们会将你视为麻烦，而不是新闻来源。 

同时还要记住，无论你何时支付广告费用，都应购买广告拷贝。永远不要做“机构”广

告。那太浪费钱了。那些机构广告只会告诉人们一个公司是如何的热爱自己，以及它认为它

是多么的出色。但是客户只对他们自己，以及能够给他们带来切实利益的东西感兴趣。喜欢

上你的客户，而不是你的产品、服务，或者你自己。 

权力定律第十三条： 

将一次性客户转变为终身买家 

如果你有可能消费、重复销售的产品或服务，那么根据测试，制定一套定期的月度、季

度、半年度或年度联系策略。 

为了方便讲述，我们假设消费者在一年中对你的产品更换 2 到 6 次。在这种情况下，你

需要每个月或每个季度给你的客户写信，强调他们作为首选或极具价值的客户的重要性。告

诉他们一些有关你企业业务的情况，并为其提供优惠价格——比如只为老客户提供的专门的

打包产品。 

通过在这些重要客户身上“多花一些精力”，并不断地与他们保持沟通，你的业务量将

有望增加 20%-300%！人们总是被动等待别人的承认、通知，为其提供最新的信息，然后采

取行动。 

无论你审处哪个行业，这一观点总是适用的！如果你从事的行业需要面对很多高价客户，

就给他们打电话。你可以使用邮递电报、模拟邮递电报、盒式磁带=卡片，或一份礼物来提

供报价单。重点是根据你的“控制”方法来跟进并测试新的版本。 

提高零售价的最佳方法就是通过提供某些自助式的东西来吸引客户，并使他们购买——

这种东西可以是产品或服务，也可以是信息。 
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首先要了解的是：人们是不会来购买你的产品的，除非你能够为他们提供他们所需要的

东西。你的产品所含价值越高、越即时、或越独特，所购买的人就会越多。 

因此，将精力集中在他们最需要的产品或服务上。只有在你了解了他们所需要的产品之

后，你才能为他们提供。 

花些时间去确定、评估他们的真正需求——不只是产品，还有产品能给他们带来的成效

和受益。 

同时，经常为其提供产品和服务。促销。 

与我合作的一家澳大利亚公司一年有 365 次不同的促销。他们每天都会进行不同的促

销。他们总有不同的手段来吸引人们的注意力。他们的促销手段令人兴奋。他们提供无与伦

比的价值。他们给顾客带来乐趣。带来享受。还提供奉送品。他们使客户受益。他们提供各

种优惠条件。在他们的零售商店中，每一天都是节日。 

与我合作的一家餐馆每晚都有一个不同的主题。每晚都会发生一些新鲜的事情。你永远

不会知道即将发生什么。他们不仅提供美食。还提供无与伦比的体验。 

对你的建议：把它当作一种非凡的体验。把它当作一个节日。使它令人兴奋。使它令人

享受、使它令人着迷。 

权力定律第十四条： 

  发现并利用你的帐外资产 

我相信，你的公司中一定还有很多你还未加充分利用的资产。这些不是那么显而易见，

而且看上去比较抽象。但是， 

                                                                                 

你的销售信函能够带来优良的声誉和销售业绩 

表达对忠诚客户的真挚好感（即使是那些购买量正在减少的客户）应该是你要做的行销

工作的一部分。这也将提供一个绝佳的机会，让你向最尊贵的客户表达你的感激之情，并为

其提供更多价值。 

要做到这一点，一种方法就是在你的特价产品对外公布之前先向这些人发出通知。 

以下这封信包含了所有上述要素： 

              我们能为你提供什么特别的吗! 

尊敬的客户： 

你好像错过了我们展示最新产品的精彩展厅，可能你太繁忙了。因此脱不开身来。由于

你是我们最重要的客户之一（而且我们也知道你对于跑车青睐有加），因此我们希望向你介

绍几款即将下月中旬开始发运的极致跑车。 

我们认为其中一款新型号会让你和你夫人非常感兴趣，那就是巴塞罗那汽车制造厂所生

产的新型空气动力 AERO。如果你想仔细观察一下这款卓越的跑车，并进行试驾，请在 2

月 21 日之前给我打电话。如果你在三月非常繁忙，我可以将 Aero 开到你家或办公室，以便

你亲自过目，并进行短期试用。 

我问你：一位真正的跑车迷能拒绝这样的邀请吗？友善的方法。十分真诚。直接针对感

兴趣的潜在客户。没有任何附加条件，因此潜在客户易于接受邀请。 

                                                                                 

一旦你确定了你的帐外资产，你就会意识到它们对于你的业务来说能够带来多大的利润价
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值。 

因此坐下来，详细列出你公司目前的所有资产和负债。然后确定一下谁将有兴趣通过合

资或许可交易的方式来购买你的资产。下一步，找到合适的合作对象，以减轻负债。现在你

手头上有一张“清单”。 

然后拿着你的清单去找一个可以信赖的机构或业务合作伙伴，让他们对你的清单进行相

同的处理。他们往往会看出一些被你完全忽略的东西，因为他们的需求和期望与你的完全不

同。 

让尽可能多的朋友或合作伙伴对你的清单提出意见，以边为每项资产和负债制定一份计

划。 

权力定律第十五条： 

成功推销的 7 个关键因素 

在我的关于有效销售写作（“Sales Letters That Sell”）所做的奉送品报告中，我解

释了如何在写作中加入引入注意的销售信息。但无论你是给潜在客户写信，还是亲自或通过

你的电话行销人员与其进行交流，成功“推销”的要求都是一样的。因为消息是为了进行 

销售，因此下面的 7 个关键因素一个也不能缺少： 

第一， 讲一些能够吸引潜在客户注意的东西 

第二， 告诉读者/听众/观众为什么他或她应该对你

所说的内容产生兴趣。 

第三， 告诉他们为什么他们应该相信你所讲的事

实。 

第四， 证明它是真实的。 

第五， 列出你的产品或服务的所有优势 

第六， 告诉读者/听众/观众如何订购。 

第七， 请他们马上订购。 

我发现向你当前的客户传达消息通常是最容易的，而且是比较成功的一种方法。你是在

满足他们的需求，表现出一种兴趣，并且表明你是真心在关心你的客户或顾客： 

   “Whitman 小姐，你已经好久没有光顾我们了，所以老板让我给你打个电话，询问一下，

你是不是对我们哪点不满意，还是发现了一家比我们更好的商家，还是你的需求已经改变了。

“ 

这种电话行销——“敏感销售“（sensitive sell）——很可能会成功建立业务。但大多数

使用电话行销的公司都不知道选择何种方式使这些信息传达客户。 

更多情况下，他们的电话行销信息不能准确地传达给客户。 

权利定律第十六条： 

抢先优势  

如果你是第一个向客户透露某些重要信息——哪怕四一些“内部“信息的商家，那么相



如果你还需要任何杰亚伯拉罕的资料请与我们联系 QQ56310762 

世界第一行销大师杰亚伯拉罕 3 天 3 万元课程录音 118 元出售。需要联系
QQ56310762 

84 

对于你的竞争对手，你就很可能取得巨大胜利。人类就是这么奇怪。他们总是对”内部消息

“表现出浓厚的兴趣，并热切希望成为知情者。 

例如，如果你销售的服装经过三重缝合，并经过 14 遍的耐用性和质量工艺检查，那么让你

的客户了解这些情况。如果衣服的染料是从欧洲进口的，并且染料被使用了四次，也要让他

们知道。你可能觉得这过于麻烦，而且也不是那么重要，可是一旦你的客户听说，或看到了

“内部“消息，他们就会对购买的产品感觉更好，而且对你也有更好的印象。事实上，他们

很可能会在他们所参加的系词聚会上帮你进行宣传！ 

“看看这件夹克？它经过三重缝合，并且用欧洲进口的燃料印染了四次。非常不错，不

是吗？” 

    最有趣的“抢先优势”的故事之一发生在伟大的行销策略家  -------Claude Hopkins 身上，

他也是我在生活和职业生涯中效仿的对象。 

故事要追溯到 1919 年，当时 Schitz 啤酒公司聘请了 Hopkins。他们当时陷入了困境，

啤酒销售额仅排在第 10 或第 15，名。当他来到位于威斯康星的 Schilitz 公司时，他询问他

们是如何酿造啤酒的，他们就一步一步地向他介绍了整个流程。 

他们向他展示了为获得上等泉水，是如何挖掘喷水深井的：让他看了   母单元；带他

参观了在其进行啤酒浓缩和在浓缩一实现纯净的玻璃房间。然后，还向它展示了“尝酒器”，

以及重新清洗酒瓶多达 12 次的车间。 

Hopkins 惊叹道“天哪，你们为什么不在广告中告诉人们酿造啤酒的这些步骤呢？”他

们回答说“所有的啤酒都是这样酿造的。并不仅仅是我们采用这样的流程。” Hopkins 所“不

错，但是第一个向公众透露这一流程的人将会获得抢先优势。”接下来，Hopkins 就根据 Schlitz

酿造啤酒的历史，发起了一场广告宣传活动，并在 6 个月之内使公司的销量窜升到第一位。 

一句话：让你的客户了解你为他们做什么。如果你不说出来，人们是不会了解你为他们

所做的一切的。将其明确表达出来。使人们了解其中的内情。 

权利定律第十七条： 

借助他人的资金运作 

去找你的广告代理，告诉他们：“我现在有一种产品，售价为 100 美元，成本为 20 美元，

所以每卖出一件产品我就有 80 美元的利润。如果我能通过你们代理机构取得出色业绩的话，

我就从这 80 美元中拿出 50 美元支付你，用于市场宣传。 

“我将赋予你独家权利，你可以在电视、印刷品上，或通过直接信函方式销售我的产品，

但我希望你能够处理一切事物。我希望你能    写最好的广告词、使用最好的媒体、租借最

好的直接反应邮递清单、采用最好的印刷，并处理我的邮件——总之一切事务。从你这里卖

出的每件产品，我都将支付你 50 美元。” 

通过采用这种方法，他们有可能承担你的全部或部分宣传费用。如果他们能够实现你所

希望的结果，看一下他们能赚多少钱： 

    他们可能会在一项主要宣传活动上花费 10 万美元，寄出 20 万份邮件，5%（1 万份）

有响应，这样总共收入 50 万美元。利润为 40 万美元，这可能会是他们通常一项大型宣传活

动所能获取利润的 10 倍。 

而且，他们的激励机制通常不会获得 5%的响应，因此如果能够达到 1%或 2%，他们可

能就相当满足了。因此，这对于每个人来说都是好事！ 

大多数人还没有意识到，一笔业务是由多个过程构成的。 

过程是你对你的业务或实践的不同方面进行处理或运营的多种方法。 
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我所围绕的重点通常是销售、广告宣传和赢得客户。但是过程还牵涉到管理方法、运营

方法、安排人员的方法，维护库存的方法，以及利用资金或人力资本的方法。 

如果你发现在你的企业中，你对许多过程的处理方式远远优于你的竞争对手，那么你可

以将这些过程隔离起来，并将这些能力教给你的竞争对手，这样你就可以收取一次性费用、

每月使用费，或根据他们获得的改进、节省或生产力的提高收取部分费用。 

下面是一个相关案例： 

我认识一位房地产专家，她将她的公司卖给了一家特许经销商。她被禁止在她以前工作

的城市 25 英里之内工作，为期 3 年。 

但是她深暗房地产登记之道。将房产列入名录是世界上最好的方法，因为如果你登记了

房产，那么其它 100 家地产经济将会不知疲倦地为你销售，因为你就可以仅仅因为上了名录

而坐收 50%的利润。因此这是房地产界最好的发展之道。 

我教这位女士将其房产登入名录的诀窍传授给其它位于她被禁止进行行销活动区域之

外的地产登记。最初的两个小型培训计划就为她赚取了 75，000 美元。 

我认识的一家干洗店拥有 12 个门面，而且非常关注市场的动向。我说服他开设了一项

服务，定价为每月 50 元，现在在他行销区域之外已经有 12000 家其它的干洗店支付费用来

学习他的秘诀了。现在，他的每月收入已经达到 60 万美元，并由一名全职员工来专门提供

和测试新点子· 

权利定律第十八条： 

事半功倍 

充分利用时间的最好方法，就是将时间花在能够带来最大回报的业务上。对于不太可能

带来利润的交易或带来策略性回报的业务不要投入多于 10%的工作时间。如果你接受这个

建议，你就会获得更多收益，感觉更好，并获得更多乐趣·另一条建议：每天至少同一位客

户进行交谈。能够设法使他们进行交谈就再好不过了。你可能会听到能够使你的业务蒸蒸日

上的好建议！· 

大多数人长久以来都被一种目光短浅的思想所束缚,无法有效地利用时间,并因此限制了

他们取得进步的能力.惰性就像地球引力一样阻止着他们前进的步伐. 

你应如何打破惰性对你的潜能的禁锢呢?首先,在你的业务运营范围之外取得一系列微

不足道但富有意义的成功.这样做的原因是”击退”你的潜意识,消除你消极.疑虑的倾向,并以

积极进取的心态取而代之.然后你就会对自己充满信心,你就能够取得成功!达到新的目标! 

尝试给一些客户或潜在客户寄去特殊促销广告.或尝试在销售点为客户提供特殊的向上的销

售加码礼包.或通过电话,信件或面对面的联系方式,为 50 个,或 100 个,或 500 个长期潜在客户

或非主动客户提供急具吸引力的产品或服务.所有这些建议都是我的市场行销手册中的基本

技巧,它们能将你的时间变”长”,为其赋予能量,最重要的是,会使你意识到,它能够打破墨守成

规的模式. 

我能够了解 , 你一开始可能只会小试一下 , 然后才能逐渐尝试我在 ”Bbusiness 

breakthrouhts”及我的研讨会上告诉你的那些更距挑战性的行销技巧.这对于人们来说很自然,

在进入另外一片新的未知领域之前,人们总是留恋对当前领域的游刀有余和自信的感觉. 

同时,我强烈建议你阅读一些关于”积极思考”方面的精品书籍.以下这些著作是我最喜欢

的: 

《THINK AND grow Rich》,作者 Napolean Hill 

《How I Raised Myself Form Failure to Success in Seling》,作者 Frank Betzger 
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《How to Win Friends and lnfl uence People》,作者 Dale Carnegie 

《How to sell Yourself》,作者 Elmer Wheeler 

  我同时还推荐 JoeKarbo 的名著，《Te Lazy Man’s Way to Riches》.仔细阅读，认真思

考，然后再读一遍，我相信这将帮助你克服我们商业人士的自身局限。 

权利定律第十九条： 
采用直邮一但要正确使用 

我用直接邮寄的方式已帮助客户赚了几百万美金，无论你从事什么职业或经营何钟商

业，它都能为你开辟新销路。一个年轻的牙医可以向附近居民家中投递邮件，为其提供免费

的口腔检查或打折的“家庭“牙齿护理计划；直邮营销并非杂志出版商和其他大型邮件广告

商的专利，人人都可以使用。 

如果你还没有尝试过“直邮“这种方式，那么你可能会对它的风险抱有疑问一也就是说

必须如何做才能获得利润。那么，可以这么说，即使收到这些邮件的人中有 95%以上的人

不会查看，那么只要剩下 5%的收件人中有一半能够回复就可以了，下面的数字计算能够说

明我的观点： 

一封信的成本是 35 美分，邮寄 1，000 封信需要花费 350 美元 

如果只有 2%（20 个人）回应，如果平均每个人都能购买 100 美元商品，那么你就能用

350 美元的支出共获得 2000 美元的收入。 

扣除 50%的销售开支，和 350 美元的邮寄和广告费用，再从剩余部分中减去 10%的其

他费用 

最后结果：即使仅有 2%的响应率，在你每投出 1，000 封邮件时仍将能获得最近 600

美金的净利润· 

直邮四你为客户和潜在客户介绍你的整个销售方案的最经济，最有效且最最直接的方

式。一名普通销售人员能够每 2 个或 3 个月拜访一次客户。但如果你能熟练掌握直邮的技巧，

就能每个月拜访更多的潜在客户。 

每次销售至电会耗费你 1 美元或更少，而过去则需要 15 美元甚至更多· 

在我的新闻简报《商业突破(Business Breakhroughs)》中，我会经常回顾直邮这一主题。

但是在我结束之前，我希望你能将我的 如下建议铭记于心，有效且能带来利润的销售信件

应当是： 

1． 你的信件应该具有一个有吸引力的标题，能够引起读者的注意力。 

2． 你的信件应该清楚地说明年一能提供给读者的优势，独树一帜且能满足其需要。 

3． 你的信件应该能够证实你所声称的优势。（这可能需要有一份证书，或切实的证据

或分析的介绍。） 

4． 你的信件应当说服读者接受你的产品并下定单。 

5． 你的信件应当鼓励读者马上采取行动。“马上回复”“发回订货单” 

我还有些东西哟啊与你分享。我称之为“假设信件 （assumptive letter）.”它常

常被忽视，事实上甚至是鲜为人知的，但它往往能够极大地推动企业的销售额和

利润率的增长。 

假设信件的做法是假设潜在客户确实渴望购买你所提供的产品的服务。在通常销售

信件发问的地方，假设信件进行陈述。例如，汽车经销商的一封假设信件或许这样

写道： 

   “我知道您几周来都在出售您的 Sable 汽车来购买新车，但我不知道您是否已经

想好购买了。” 
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无论任何，在你签定销售协议之前，我希望你能考虑一下我公司的产品。 

     一家在寻求客户将房屋登入其名录的房地产公司的 假设信件可能会这样开

头： 

 你的一位朋友告诉我你正准备在市场上出售房屋。在登记您的房屋之前，我

想为您介绍 10 分钟提高房屋售价和缩短登记时间的最有效的方法。“ 

一个整形医生可能会这样说（在他或她的信中）： 

“我的一个同事最近告诉我您在考虑做美容整形。”或“你的一个朋友对我工

作室的美容整形流程十分满意，因此建议我写信件给您。” 

     为了达到目的，假设信件洋给个性化，要有有计算机激光打印的收件人名称

和地址。这些可以由邮局来安排。我还积极要求我业务上的朋友在其假设信件中说

明其主要优势。也许是一次免费的咨询，也许是具有高认识价值的免费报告一所有

这些都是无风险的，无需花钱购买。 

在假设信件的结尾要请求客户采取行动。 

给读者提供一个回电联系人名字，或在已付邮资的信封里放一个简短的回复

卡，让客户填写并寄回。如果使用切当，这些信件中有一封会见效且效果远远超过

常规的销售信件。她能够大大提高利润。有机会的话下次你可以做一次实验，然后

告诉我结果如何。你还可以想出一些更有创意的高招，以便我能将其与《突破》的

其他读者分享。 

寻找愿意成为客户的人群 

有一本很棒的目录，但需要你花费大量的时间才能读完。叫作“标准价格和

数据服务名录（Standard Rate and Data Service List Directory）”,由伊利伊州 Skokie

市的 SRDS 出版社。（800）323-4601 

它一年的订阅费用为 350 美元。共有 40，000 多种不同的名录供你选择租用，

并分为两个范畴：出售的邮购定单和编目的邮购定单。 

你可以获知全国所有的工程师，也能够知道谁的住宅价值超过 500，000 美金。

或许你想知道预定《华尔街日报》的所有人，或者谁是某个特别贸易协会的成员。

通过这些名录你能够对这些了如指掌。 

一旦你找到了你可以利用的闪光的途径，锁定了目标市场人群和业务，它就

会为你带来无限商机。 

你能够获知这一切的唯一办法就是话时间来读；上文提到的目录，以及该目

录中的邮购经纪人名单。 

邮购经纪人是专业人士，他们能够给你提供建议。我会从中挑选 2 至 3 个并

致电他们，就所有相同的问题向他们提问，因为一些名录经纪人在某些方面确实要

胜过一般人。 

权利定律第二十条： 

开发多项收入来源 

在我的讨论会上，我经常展示一幅古希腊帕特农神庙的程式图。看到它，你或许会理想到

你上学时历史课上，或出国旅行时看到的建筑。它是一个庞大的大理石庙，沉重的屋顶有

无数根柱子支撑着。如果没有这么多柱子，屋顶就会塌。 

道理就在这里！如果仅有一两个收入来源提供支持，你的业务也会塌。有太

多的企业主任在单一收入源上孤注一郑。他们只关注于一件事（我们来谈谈电话营
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销），而忽略了一个事实-他们可以获得的收入流至少有半打。 

直邮怎么样？代言（endoursements）呢？周边产品销售呢？强势报纸广告呢？

合资呢？或者真正系统化，有创意，热门的推荐人计划呢？我的观点是：如果你依

赖于一个或两个业务渠道，而不去开辟其它渠道，那么就是在阻挡自己的生财之道。 

明智的投资方法是：“多样化”。“不要孤注一郑” 

我并不是说让你一口吃个胖子。首先，尝试我的一两种业务开展技巧，习惯

于漏斗式（Funnel-vision）的营销理念，隧道式（tunnel-vision）的营销理念。之后，

在你能够对一种策略进行检验并与其他策略进行比较时，对你所做的工作精挑细

选，丢掉不成功的做法，进而转向另一种技巧。在你这样做的过程中，我可以随时

效劳，回答你可能遇到的问题· 

在许多行业甚至某些企业中，都有一个传统，那就是故步自封，一味使用过

时的市场行销和广告宣传方法。还有一些顽固不化甚至根本不进行广告宣传（不将

其名称加入黄页中！） 

但我要说：“让我们清醒一点。”我们刚跨进新千年的大门，一个通信技术日

新月异的世界正迎面走来，在这个世界里有高性能个人电脑，互联网，手机，护动

电视，虚拟现实（虽然它可能让某些人不明所以），甚至还有“咨询商业

（infonmercial）” 

 从来就没有规定医生，医院或医疗救结构不可以使用创新，有效而丰富多彩

的广告宣传。事实上，我所听过的最具煽动性的广告之一就是关于维吉尼亚一所胸

部检查和治疗中心的一个 2 倒分钟的广播节目。该节目通过了我的所以测试：a}它

让人们了解到一种能够改善健康状况甚至挽救生命的服务。B}它还它还它还它还详细解释了它的

完成过程，以及该中心的独特之处；c}它请求广播听众马上响应，并告知其响应方

式。换句话说，它在“征求订购”-这是有些商业人士常常做不到的！ 

   我所知道的卓越成就者一次只采纳一个真正的好注意。然后，他们会花费足够的时间和

精力来充分完善和优化能让这个注意带来可持续利润的各种方法。之后，当他们充分认识和

挖掘这一概念潜藏的各个方面之后，他们会十分谨慎地将这个概念永久性地融入到其业务

中，并持续执行下去。 

   他们只有在确信概念，“A”本身已永久性地融入到其业务中时，才会将注意力转移至概

念“B”。通过将一个完整的概念层叠在另一概念之上，企业能够非常迅速地建立起惊人的

收入流，成为永不停歇的赚钱机器。 

  市场行销人士 John Caples 曾这样说道：“在进行大规模投资之前要先对各个环节进行小

规模的测试。 

       权力定律第二十一条： 

           了解你的特殊领域（NICHE） 

     根据我之前给你们讲述你的“UPS”例子，想想自己曾经作为顾客的经历。当你在市

场中购买某种商品时，难道你不对一个极力推荐我提及的基本 USP 之一的企业做出响应

吗？ 

当然会！ 

        但是，记住这一点：它决不会引起所有人的关注。 

真正的问题在于— 作为一个企业所有者—你想涉足哪个特殊领域（NICHE）？高消费阶层

客房和低消费阶层客房之间存在巨大的差距。为了确保你的成功，让我们先来确定你想控制

的具体市场，然后进一步完善你的独特卖点（USP），这样我们可以帮你占领尽可能多的市

场份额。要记住，你的 USP 仅能填补市场的空白是不够的，还需要有足够的销量、客户、
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措施和利润，以满足你的心理需求和财务需求。 

我可以是你成功路上的一个向导，但这条路要靠你来走。 

 此致，JAY ABRAHAM 

 附：我为你留了一份非常特别的“礼物”。你可以把它称作第三世界国家 2 条权力定律！就

是下面你将要看到的内容，一种十分有效而又鲜为人知的方法，能够让你的业务在不花现金

的情况下获得发展！ 

       易货交易，促进销售 

     无论你开展什么业务或从事什么职业，你都有能力生产出低于其市场价格的最终产品

和服务。 

     假设你是一个做整容手术的整形医生，整容手术的市场价是 4，000 美元，但硬性增加

成本可能仅为 400 美金。 

     如果你是一个沙发制造商，一个沙发可以卖 5000 美金，但你的硬成本可能只需 500

美金。 

  

 

 

JAY 

 

下面对易货交易做一下介绍： 

如果你在广播电台做一个价值 5000 美金的广告，你必须支付 5000 美金的支票。但如果

你能够说服广播电台不用现金支付，而改用你的产品和服务来支付的话，你就能通过产品的

标价来减少支付给广播电台 的广告费用。 

例如，假设你是我刚才提到的整形医生，可以将成本 400 美金的整容手术价格定到 4000

美金，标价是成本的 10 倍。如果你可以用价值 4000 美金的整容手术来抵价值 4000 美金的

广告费，那么你就少付了 90%的广告费。事实上，你支付的仅为 400 美金，而非 4000 美金。 

另外 ，精明的做法是，你可以现在就买下广告，而给你的交易伙伴（广播电台）未来

随时使用你赠与的代金券的权利，不管他们是在 1 年内还是未来 10 年内使用。他们使用你

代金券的时间越晚，你所获得的无息融资的时间就越长。另外，你还给它了一个折扣价，因

为一年后一美元的价值往往要低于其目前的价值。 

让我们再来一起分享易货交易的另一个好处。 

你可以通过所谓的“三角交易”来进行。让我们假设你要去和广播电台进行交易，但他

们对你所提供的产品和服务不感兴趣。 

没关系，那并不代表你就不能进行交易了。这意味着你可能需要利用第三方交易合作伙

伴。寻找一个拥有广播电台愿意进行交易的产品和服务的第三方，然后用你的产品或服务与

其进行交易。 

而且，并无法律规定交易一定要平等。根据认知价值和你的运营利润，你的交易价格可

高可低。 

例如，汽车经销商经销的汽车利润较低，但其认知价值则较高。假设他们用一辆价值

20000 美金的汽车跟广播电台作交易，他们所能获得的价值将是广告表面价值的 2 至 3 倍。

为什么呢？因为如果广播电台想要一辆汽车，就要投资 18，000 美元来获得这辆价值 20，

000 美元的汽车。 

交易传统商品（如电视机和家具）很容易，但人们却极力地希望交易更加多样的“软商

品”，如广告和服务。 
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让我们明确一点：易货交易不仅限于广告。之所以使用这个例子是因为我最关注的领域

就是销售、行销和和广告。 

实际上，正常情况下，不管是商业交易还是个人交易中你需要的任何商品或服务，你都

可以通过易货交易的方式来购买。 

你所要做的无非是亲自提供商品或服务，或者通过易货交易来交换，并注意交易所要缴

纳的税收。但后者仍有令人难以置信的优势。 

我们已经帮助客户进行过各种各样的交易。当他们现金不足时，易货交易能够帮助其扩

大购买力。易货交易这种方式几乎能够让你随心所欲地创造购买力。如果你愿意，它简直是

一咱可以让您好印刷钱币的法律权利！ 

 

让你在市场竞争中脱颖而出的 25 个策略 

行销技巧之#1：列出你当前和过去客户的名单 

                                                                          

                                                                          

                                                                          

                                                                          

行销技巧#2：不要把资金浪费在无效广告上 

                                                                           

                                                                          

                                                                          

                                                                            

行销技巧#3：后续支持 

                                                                         

                                                                        

                                                                      

                                                                          

行销技巧#4：维持后续支持 

                                                          

                                                          

                                                          

                                                          

行销技巧#5：使用风险逆转 

                                                         

                                                         

                                                         

                                                         

市场行销技巧#6：引导客户向上销售 

                                                         

                                                         

                                                         

                                                         

市场行销技巧#7：销售，再销售 

                                                         



如果你还需要任何杰亚伯拉罕的资料请与我们联系 QQ56310762 

世界第一行销大师杰亚伯拉罕 3 天 3 万元课程录音 118 元出售。需要联系
QQ56310762 

91 

                                                         

                                                         

                                                         

市场行销技巧#8：充分利用“主客两益”的关系 

                                                        

                                                        

                                                        

                                                        

市场行销技巧#9：利用你竞争对手的资源—与利润  

                                                        

                                                        

                                                        

                                                        

市场行销技巧#10：提供更广泛且长期的保证与激励政策 

                                                        

                                                        

                                                        

                                                        

市场行销技巧#11：预先锁定销售 

                                                        

                                                        

                                                        

                                                        

市场行销技巧#12：大胆采用你的成功理念 

                                                        

                                                        

                                                        

                                                  

市场行销技巧#13：在首次活动既制造突破 

                                                        

                                                        

                                                        

                                                  

市场行销技巧#14：测试你的价格 

                                                        

                                                        

                                                        

                                                  

市场行销技巧#15：将自己重新新定位为行业专家 
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市场行销技巧#16：如果你知道一个公司频临破产，那么就购买它的

客户和交付客户订购内容的权利/ 

                                                        

                                                        

                                                        

                                                  

市场行销技巧#17：减少你的管理费用 

                                                        

                                                        

                                                        

                                                  

市场行销技巧#18：勿自绝后路 

                                                        

                                                        

                                                        

                                                  

市场行销技巧#19：避免市场行销的鸵鸟理论 

                                                        

                                                        

                                                        

                                                  

市场行销技巧#20：只写会得到直接响应的广告或销售心函 

                                                        

                                                        

                                                        

                                                  

市场行销技巧#21：写上具有吸引力的标题 

                                                        

                                                        

                                                        

                                                  

市场行销技巧#22：分析成效 

                                                        



如果你还需要任何杰亚伯拉罕的资料请与我们联系 QQ56310762 

世界第一行销大师杰亚伯拉罕 3 天 3 万元课程录音 118 元出售。需要联系
QQ56310762 

93 

                                                        

                                                        

                                                  

市场行销技巧#23：不要孤注一郑 

                                                        

                                                        

                                                        

                                                  

市场行销技巧#24：让你的客户为你作推荐 

                                                        

                                                        

                                                        

                                                  

市场行销技巧#25：认识到和确定你的隐藏资产 

                                                        

                                                        

                                                        

                                                  

能够出多种结果的测试能力 

                                                             

                                                               

                                                                

                                                               

                                                              

                                                               

                                                              

测试要素 

测试、测试、测试、测试、测试、测试、测试……再测试 

标题                        勾画未来 

发信人：路线                风险逆转 

创新                        奖励 
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定位                        行动号召 

检证                     附录 

测试内容： 

                                                                                    

                                                                                  

                                                                                      

                                                                                   

                                                                                    

                                                                                   

                                                                                    

                                                                                   

如何测试 

                                                                                    

                                                                                  

                                                                                      

                                                                                   

                                                                                    

                                                                                   

                                                                                    

                                                                                 

测试的优先级 

                                                                                    

                                                                                  

                                                                                      

                                                                                   

                                                                                    

                                                                                   

                                                                                    

                                                                                 

中心提要 

根据你对上面章节的理解，描述你的公司/或企业工作的中心提要。你的工作是什么……你

的客户是谁……他们为什么找到你……你任何发掘他们？ 

                                                                                    

                                                                                  

                                                                                      

                                                                                   

                                                                                    

                                                                                   

                                                                                    

                                                                                 

风险逆转 

定义： 
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例如： 

连锁店—双倍还差价 

医生—“只需付我你认为值得付出的价钱” 

房地产代理商—你如果不喜欢，可以在一年之内卖掉房子 

杂货店—，免费午餐 

禁烟计划—全款返还 

你的风险逆转是什么？ 

 

 

 

 

 

我所在领域的客户最大价值是什么？ 

 

 

 

 

 

我能从实力较弱的企业那里获得什么产品，服务，分销渠道，销售人员，或客户和潜在客户？ 

公司                                         针对目标的主要资产 

重要定位你的业务，产品或服务，使其与众不同 

                                                                                  

                                                                                      

                                                                                  

                                                                                    

                                                                                   

                                                                                    

                                                                                

 

 

 

 

独特买点  

定义： 

                                                                                  

                                                                                      

                                                                                  

                                                                                    

                                                                                   



如果你还需要任何杰亚伯拉罕的资料请与我们联系 QQ56310762 

世界第一行销大师杰亚伯拉罕 3 天 3 万元课程录音 118 元出售。需要联系
QQ56310762 

96 

                                                                                    

                                                                                

英明决策（Preeminence Dictates）策略：你的方法必须被视为唯一可行的解决方案 

建立你的独特卖点 

找出能够激发你的主顾对你的产品或服务产生更兴趣的至少 5 个“痛点”（pain point）. 

你应该明白，这是引起他们注意的必经之路。一旦吸引了他们的注意，接下来要做的就是鼓

励他们购买。例如，如果你正向铸造厂推销产品，你应该说：“在过去的几十年间，有一半

的铸造厂都倒闭了。让我告诉你原因和避免的方法吧。”另一 个实例：如果你正在向人力资

源主管推销培训计划，你应该说，“我所认识的人力资源主管中有 98%都希望在现在的基础

上把工作做得更好。我这里拥有轻而易举的绝佳方法。”上述表达和方法都是正确的。 

1 

2 

3 

4 

5 

可测量数据 

你希望得到哪些可测量的数据，实事，比较，图例，解释，表现等级与购买标准？而你又希

望从哪得到这些调查，厂商与分析数据呢？ 

 

 

 

 

 

请至少找出五个可以激发你的顾客提高购买频率的痛点（要点？）。（第一步是找到“引人注

目”的方法。）现在你得到了人们的关注，那么你要怎样令他们更快采取行动呢？ 

1． 

2． 

3． 

4． 

5． 

问题与挑战  

请描写，详述并列举只有你的公司，产品或服务才能解决的问题，挑战或困难，解释为什么

只有你能够解决。 

答：                                                                                  

                                                                                      

                                                                                  

                                                                                    

                                                                                   

                                                                                    

                                                                                

充分发挥行销效力的九个技巧 

1． 广告宣传/直接行销/文案简写 
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2． 销售 

                                                                                  

                                                                                    

 

3． 筛选后的目标客户/锁定目标 

                                                                                  

                                                                                    

 

4． 产品 

                                                                                  

                                                                                    

 

5． 向上销售 

                                                                                  

                                                                                    

 

6． 转售  

                                                                                  

                                                                                    

 

 

 

 

7.) 7.) 7.) 7.)     交叉销售 

                                                                                

                                                                                

                                                                                  

 

8.)8.)8.)8.)     重新规划目标 

                                                                                  

                                                                                      

                                                                                  

 

9.) 9.) 9.) 9.)     推介 
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实现业绩增长的业务规则 

 

 

1111）））） 不要说“我、我的、我们、我们的”。 而要说：你、你的、你们、你们的 。 

                                                                      

                                                                       

                                                                      

                                                                      

 

2222）））） 让大众在标题中就要吧看到他们会获得的好处，不要把最好的留到最后呈

现。 
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3333））））不要采用机构广告 — 你所需要的立即响应。 

                                                                         

                                                                         

                                                                           

                                                                        

 

4444））））清晰、恰当地在标题中阐述你的独特卖点（USP）。但你要了解标题与 USP

的差别。 

                                                                           

                                                                         

                                                                            

                                                                       

 

5555））））使用能带来“神奇”将效果的词语：免费 — 但不要使用“有条件的免费”，

除非在绝对必要时。 

 

 

 

 

 

6666）））） 一次不要出售超过一件的产品（除非你有销售目录）。 

                                                                                  

                                                                         

                                                                            

                                                                        

 

7777）））） 发出购买行动号召 — 要求对方立即给予回应（通过电话、邮件等）。 

                                                                             

                                                                              

                                                                         

                                                                                                                                                        

 

8888）））） 产品应具有保证。 
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9999））））    不要在纸的背面印东西（用彩色信纸写信）。 

                                                                                              

                                                                                     

                                                                      

                                                                         

 

10101010））））    不要把全部的文字印成大写。 

                                                                          

                                                                         

                                                                      

                                                                      

                

11111111））））    不要表现太过幽默、聪明、机智，尽量不要使用双关语。 

      

 

 

 

 

 

 

12121212））））不要使用无衬线类纸张。 

                                                                            

                                                                           

                                                                        

                                                                         

 

11113333））））不要使用暗色纸张。 

                                                                         

                                                                        

                                                                          

                                                                         

 

14141414））））在所有信件中尽可能以私人的口气。 
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15151515）））） 在报纸或杂志上购买广告版面时，要指定右手页、专栏外部，并且要尽可

能地选择最前列（但永远不要为广告在刊物中的位置支付任何额外费用）。 

                                                                           

                                                                           

                                                                            

                                                                        

 

16161616））））一定要不断地对你的老客户进行促销。 

                                                                              

                                                                            

                                                                         

                                                                       

 

17171717））））一定要保证信用。 

                                                                         

                                                                         

                                                                         

                                                                         

 

 

18181818））））把你的“预定业务”转变成“会员业务”，这将使你的业务增加 10%。 

                                                                              

                                                                        

                                                                          

                                                                           

 

19191919））））对非会员使用百货商店定价（9.95 美元对 10 美元）。 

                                                                               

                                                                          

                                                                          

                                                                        

  

20202020））））让你的特别服务得到人们的信任，否则它不会成功。 
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21212121））））提供付费安装。 

                                                                             

                                                                               

                                                                           

                                                                           

 

22)22)22)22)即便导致成本增加，也要在你邮寄包装上添加相关广告信息。 

                                                                             

                                                                          

                                                                         

                                                                          

 

23232323））））使用较长的广告语。 

                                                                           

                                                                          

                                                                       

                                                                           

 

 

 

24242424））））在你的宣传手册和信函中重申你的所有服务项目。 

                                                                                

                                                                          

                                                                        

                                                                         

 

25252525））））经常核查人的邮寄清单，这是邮寄活动中的关键一环。 

                                                                            

                                                                          

                                                                            

                                                                         

 

26262626））））让你的信件声情并茂。 
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27272727））））在你的客户清单上体现特殊服务。 

                                                                           

                                                                           

                                                                           

                                                                          

 

28282828））））对那些可能做成交易的客户重复发信。 

                                                                            

                                                                             

                                                                        

                                                                            

 

29292929））））使用简短的词语、句子与段落。 

                                                                          

                                                                          

                                                                           

                                                                         

    

 

 

30303030））））采用缩进式段落。 

                                                                             

                                                                            

                                                                           

                                                                         

 

31313131））））一定要特别划出重要的短语和词句。 

  

 

 

 

32323232））））信件必须带有附笔（P.S.）。 
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33333333））））每一张图片都要配有说明文字。 

                                                                         

                                                                        

                                                                      

                                                                       

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

高级高级高级高级““““卓越策略卓越策略卓越策略卓越策略””””笔录笔录笔录笔录 

创造更大成功创造更大成功创造更大成功创造更大成功、、、、获取更多财富的策略获取更多财富的策略获取更多财富的策略获取更多财富的策略 

我信奉一条简单的人生哲理。你应该勇于面对自己的责任。如果你将致力

于经营企业，创造财富，保护家人的安逸……，如果你掌控着其他人——你的员

工，你的团队，你的雇员，你的供货商——的未来，那么你就应该依靠自己，依

靠其他人的帮助，全力以赴争取最好的结果。当你有能力、有机会获得更多的时

候，你绝对不应有一丝一毫的退却。 

 
杰.亚伯拉罕（jayL.Abraham） 
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有一种想法虽不崇高，但一直萦绕着我。那就是了解其他人的生活态度，他

们的价值观，他们的思想观念，和他们的经营准则。安东尼•罗宾称其为“组织

原理”。在这一方面，我进行了大量的投资。 

 

有一位成功人士，他是一家公司的总经理兼总裁。而这家公司是全美同行业

公司中经营最为成功的。其规模几乎是其早强大竞争对手的 4倍。在过去的五年

中，这家公司扩大了 14 倍。利润增长了 9 倍。这家公司在所涉及的领域中均是

绝对的佼佼者。它的前景非常乐观。比我见过的任何公司都在强大。 

 

我与这位成功人士进行了一次交易。我赠送给他价值约 20 万美元的咨询服

务，作为交换我要彻底地了解他的意识。这是一个非常合理的交易。他不用向我

支付任何费用，同时我也能够得到一些更有价值的东西。我要从他那了解一些我

原本不知道的东西，用以扩充我的知识，改进我的重要观点和思想观念。我急于

前往他的居所，以便更好的了解。因为他看待问题的角度是我所欠缺的。 

 

 

我向他请教了许多问题，做了 400 页的笔录。我已经按照我的想法总结出了

他的基本成功法则。现在我将这个法则传授给你们。你应该吸收其中的一些精髓，

对你自己的基本法则进行补充。我是一个比较有能力采访人和传达者。我知道该

如何分析和获取关键要素。虽然我向他询问了许多问题，但它们都是在帮助我找

到明确的答案，以揭晓在一般工作中，他对客户、市场和业务的看法、策略和信

念。我需要一个放诸四海而皆准的答案。 

他告诉我的第一个要素是：他们（他所在的公司）努力和客户心灵相通。他

们的目标是成为销售领导者、权威和顾问队伍。他们与客户进行交流，发掘客户

的心理。对于这家公司来说，这些都是非常基本的工作。出就是“设身处地的为

客户着想：了解客户面临的问题。” 

 

他们认识到提供信息和提出建议之间的显著差别。他们认为自己的角色是告

诉人们：“这就是你处理问题、情况或可能应该使用的方法。”，并通过显著而雄
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辩确凿的事实加以证明。他们认为自己的职责是帮助人们关注那些未曾完全表达

出来的问题。 

 

许多人努力的去了解人们的感觉。但是我们过于执着，自己都不了解自己需

要什么。我们甚至不清楚（无法表达出）自己的感觉。有些人帮助我们了解、认

识、表达、行动，最终制定出一个明确、合理、令人信服的策略。通常，这些人

能够获得我们的信任。 

请思考以下问题：在你的业务中，在你的人生中，在你关键的必要性购买

（Necessity-based Buying）、嗜好性购买（Indulgence-based Buying）和虚荣

性购买（Vanity Buying）中，既受到过指导者的影响，也受到过指导都的影响，

也受到过了解你的权威人士的影响但二者之间的区别很大。 

 

他们（上文提及的公司）的主要目的是向客户提供值得信赖的意见。此外，

还有领导力。虽然他们乐于助人、感情内敛、爱护客户、非常忠诚，但他们的任

务、功能、目的和定位是成为领导者。 

 

人们生来就不相信“规律”。“规律”意味用途不同的各种事物。意味着强大

的竞争对手。意味着政府的批准方式。意味着生活的变化方式。意味着人们将彼

此被归类为商品。不仅限于商业。人类也被看作是商品。 

每个人都认为他们（中文涉及的公司）是一种商品。他们没有特色、没有目标、

没有连通性。这是一个重大的机会问题。他们却认为自己代表着另一种选择，而不

是无法实现的世俗标准。他们与众不同。他们不希望成为主流，因为他们不信赖规

律，他们需要有人肯定他们的规则是正确的。但是，这一困境中也有积极且充满希

望的机会，他们认为他们的角色正预示着这种机会。 

 

他们肩负的任务色就是向人们传达：他们还没有被告之真相或问题的全部。然

后，他们发挥他们的作用，宣称：“这就是我们或我了解到的真相。”一些方案非常

一般。一些方案独具特色。你不会被告知真相。这就是我所见到的事实。 

他们认为，大多人在经人指点之前并不了解事情的重点所在。我想世界上许多

人从来都不了解商业生活的含义。相对而言，你们都具有相同的感觉。问问你自己：
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该如何才能将相同的体验传达给你的客户、雇员或厂商呢？ 

 

他们认为职能的关键因素是连通性，并帮助人们采取下一步措施。如果人们不

知道该做什么，为什么要做，那么向他们提供大量的数据信息是毫无用处的。他们

的任务就是连接所有的微小因素，制定出一个计划，帮助人们采取下一步措施，保

护人们，保证措施合理、恰当、易于了解、便于实施。他们认为重要的是表达出人

们希望，但又无法表达出的意愿，然后据此制定出措施。 

 

我要传授给你们的是：如果你没有描述、表达和感觉，那么你将失去很多机会。

你们也是人，人类在任何环境下都会以相同的方式去感觉。上面我向你们描述的原

理非常有效，你可以在客户、员工、团队成员、供货商或深爱的人身上反复使用。

这样做有什么意义吗？ 

 

他们（文中涉及的公司）始终认为他们在销售一种观点，因此决不会说，“做你

想做的事情。一切都好。您需要什么？”。他们认为这不是他们的任务，他们的目标

是给人们以引导。 

 

在你们经营业务的时候，会遇上善意而权威的人士，他们能够给你一种非常独

特的观点。你们中有多少人与这样的人建立了可靠的关系？无论建立这种关系是为

了业务的开展，也于个人目的、虚荣心，或是因为嗜好。如果有，这将是你的重要

优势。你们中有一些人没有这样的关系。那是因为你没有感觉到有人希望为你寻求

最佳利益。 

 多人在奋斗过程中非常的自私，但最后却达到了无私的境界。而且是真真正正

的达到了那种境界。你不这样认为？那是可以理解的。你们中有人没有达到那种境

界。这是因为人们无法表达、展示、坚持他们的信念。有一种信仰系统，人们只肤

浅的从表面上注意它，其实它可以帮助你找到更高的目标理想——使他人生活的更

加富裕，为他人带来更多的利益和保护，为他人创造更大的优势，为他人谋求更多

的财富、安全和生产效率，总之为他人带来更美好的事物。如果你可以依靠这一信

仰系统来坚持你的信念。那么就能很容易的达到无私境界。但是，如果你不相信、
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不坚持我所说的，那么这确实很难做到。如果你不相信、不坚持我所说的，那么无

论如何你的业务也不会圆满。 

 

这和促使业务真正蓬勃发展的秘诀一样——需要一种更高境界的意识和奉献。更

高的境界（目标）不仅仅是你自己的富有。那是一种不同的富有，让别人在物质、

精神、事业上更加的富有。帮助他们更好的生活，帮助他们获得更大的成就，帮助

他们从过程和生活中了解更多的真谛。 

 

他们将顾客或客户作为关注的焦点。结果，他们看到的不仅仅是顾客或客户，而

是在生活道路上行进的人们，他们帮助这些人，给人们以前进的动力。这不仅仅是

简单的重复，而是一种开始，为人们带来动力。对于不同的人，这种开始不尽相同。

因为不同的人处于不同的起跑线上。我们所有的人都处于前进途中不同的点上。 

 

你是一个人。人性是不朽的。自人类诞生之日起，时间一直在见证看人性的永恒。

毁灭也无法改变人性的坚韧。你对任何事物的反应，和其他人并无区别，这也是人

性使然。你将产品销售给企业，而企业是由人组成，是人类在进行着决策。构成企

业的人和你一样，有希望、有欲望，也有感情。他们对自己的客户充满希望。他们

用期望和祝福去理解客户的处境。正如我对你的期望和祝福一样。希望你能从事业

中收获更多，希望你的业务越业越顺利。 

 

人们联系客户、看待客户的方式与他们所坚持的信仰都是建立在这一相同的哲学

基础上。他们怀有希望。当我面对一个听从时，我看到的不是一个已过中年的男人

或女人；看到的不是被世俗污染变得尖酸刻薄的人们。我看到的是一个孩子，刚刚

踏上人生的旅途。纯真的没有任何瑕疵，充满好奇和新鲜，没有欺骗。 

如果你能用这种方法看待你的客户，那么你就会由衷的欣赏他们。你会从与

他们的交流中感到快乐。你会更加理解他们。你会更加尊重他们。对于他们所处

的境地，对于他们的能力，对于他们的成就，你会有更多的崇拜。这仅仅是一种

看待生活的有趣方式。 

 

他们不断的自问：“我们怎样才能更好的奉献呢？”他们从不满足。这是个

非常简单的过程。这就是 Deming 博士传授给日本人的秘密。这就是优化的秘诀。
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这是一个没有止境的改进过程。 

 

这是一个简单而又智慧的哲理，人们都乐于坚持，因为它能带来信心和精神

财富。信心和精神财富体现在一个人的所有行为当中，尤其体现在客户交流当中。

我们将帮助客户解决什么问题？我们如何才能为客户带来最积极的效果？前往

他们的住所拜访他们，将他们视为朋友，与他们交谈，向他们提供信息，鼓励他

们，为他们争取最大的利益。 

 

他们相信建议只在产生作用的时候，才有意义。现在，我之所以采用这种授

课方式，是因为以前采用的演讲式授课很失败。过去，我只是将所有精深、煽动

性的原理和技术传达给人们。人们往往只是三天的热情。过后，他们又恢复原状，

一事无成。原因就是我的课程没有产生持久的效果。 

 

你必须让人们在感性上和理性上，都觉得你的建议就是问题的解决方法。有

的时候你可能无法理解：为什么有些人没有看到你出售的建议中的“逻辑”。这

很可能是因为你没有找到合适的方法，没有从感性的角度推荐你的建议。 

 

你必须让客户放心,鼓励他们去使用这个解决方案. 

 

我们可以向客户提供的可以是一个完美的结果,也可以是一种感觉.这种感

觉要比客户曾经体验到的要好。有时，你会错失良机。或许，你在价格或性能方

面没有明显的优势。但你采用的方法很有优势。你可以通过这种方式了解、认知

客户的意识，与他们产生共鸣，向他们提出建议。这是一种独特的销售优势。这

种明显的优势能让你脱颖而出。 

作为个体，人、客户、消费者都非常希望拥有良好的自我感觉。同时，也希

望对自己的决策方式感觉良好。越来越多的人不愿有所行动，因为他们害怕失败，

害怕一蹶不振，害怕面对失败。你必须了解：你的工作就是认识人性的本质，然

后对其进行适当的牵引。打消客户的疑虑，并对他们进行指导。 

 

如果过多的收入让人们觉得自己看似愚蠢，他们会更加勤奋的工作以减少自

己的收入。与获得优势相比，他们更注重面子。这就是人性。无须辩驳！接受它，

请在你的策略和行动中考虑这一事实。 
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大部分人的理解更加深刻，但是他们的知识并没有带来很高的销售业绩，或

者他们设定了太多的假设。在很多问题上，我们进行了太多的假设，以至于我们

根本无法看清这些问题。我们过多的假设、认为。让我们无法理解本质。只要你

进行了任何的假设，你就伤害了他人，否定了他人民才智，是对他人的一种侮辱。

由此，你失去了优势。 

 

人们希望对自己和他们制定决策的角色感觉良好。良好的自我感觉对于我们

至关重要。我希望你们思考一下你们给客户带来的感觉。你的业务在客户的心目

中就代表着这种感觉。 

 

你耗费时间经营的投资，你的工作有着更加深远的意义。你的工作使许多人

的生活更加充实、更有保障、更加绚丽。你为他人、为员工所做的一切，你所创

造的财富，你所经历的生活，你所做出的贡献意义深远。这让你对自己的所作所

为颇感满意。 

 

有些人一心追求自己的目标。我希望你们明白，只有当你的业务有了更高的

目标时，你才能够发挥你的潜力。你的目标不能是获得财富。否则，你永远也不

会富有。你的目标应该是：了解自己能为他人做些什么；了解自己为他人做了什

么。 

 

我们可敬的朋友应该得到最合理、最可靠、最客观、最敏锐的建议。如果他

们向那些不谨慎的人寻求帮助，他们会被误导，从而感情用事，做出错误、轻率

的决定，搅乱他们的生活，陷入经济困境。 

 

难道您不应该向以前的客户提出建议吗？他们是你可敬的朋友，联系他们、

告诉他们：你非常的关心他们。如果他们正为各种选择而烦恼，你应该鼓励他们

寻求你的意见。向他们提出你对某些事情的看法。他们是否利用你，这并不重要。

对你来说真正重要的是，他们在做出错误的决定之前，获得了最好的建议。你是

否认为这样做意义重大呢？ 

 

不重视、不承认、不尊重自己做过的、正在做的以及将要为客户做的事情……

这种行为是可耻的。如果你确实尊重这些行为，那么你就有理由将它做得更好。

并且让客户重视你的所作所为，让他们理解：你的这些行为会对他们的生活产生
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多么巨大的影响。 

 

审视你的目标。问问自己：如果我是客户，为什么会需要它？为什么要利用

它？它对我有什么意义？问问自己：为什么？进行演示或制作广告时，问问自己

这个问题。向人们证明，从他们的利益角度（不是你的角度）出发，他们更偏爱

行动中的逻辑和感情，而不是没有行动。 

 

你的推广和销售方式必须能够消除客户心中的疑问。人们想知道你将为他们

做什么，为什么你要这么做，他们不在意你如何去做，他们想知道你的所作所为

对他们有什么好处。他们想知道，为什么你的方法能够改善他们的生活、他们的

经济状况、他们的境况，提高他们的安全，增加他们的财富。他们又是如何动作

的呢。你能够做到什么程度呢，即可信度。 

 

大多数人会痴迷于自己的产品或公司，而不是客户。如果你有更高的理想或

目标，全心全意为客户着想不会使你变得更加富有。与你能否成为技术上的最先

进的制造商也无关联。但却关系到你能否为客户带来更多优势、更多保障。 

 

如果你无法处处为客户着想，那么你的经商方法就是错误的，或者说你不重

视你的业务，或者说你不欣赏自己的价值。如果你能够做到处处为客户着想，但

是你的团队不能，那么你必须充满爱心地、不遗余力地帮助你的团队，坚定地寻

找方法让他们像你一样处处为客户着想。这就像一段复杂的爱情故事。 

 

这并不是什么玄学的观点。我所说的都是非常严肃。我正在将获得的财富的

秘诀传授给你们。如果你能够遵守这个秘诀，那么你们将获得无数的财富。 

 

当你看到你的业务与人们的生活间的相互作用，当你看到你的业务正在提高

人们的生活时，你的整个思想观念将会发生巨大的变化。这将彻底改变你看待事

物的方式。 

 

大多数人会问：“我怎样才能说服人们购买我的产品呢？”你根本不应该这

样问，你应该提出的问题是：“我应该为人们提供什么呢？我能让人们获得怎样
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的利益呢？”。这与销售技巧或销售方案没有关系。我的目的是让你们成为价值

的创造者。你给予别人的价值越多，你为客户创造的价值越多，客户的生活因此

越富裕，你的贡献就越大，你就越成功，你与客户之间的关系就会越密切。 

 

您的工作重心是让客户明白：“对我来说，您和您的利益非常重要。”任何人

遇到的最糟糕的情况是思想失控、困惑、散漫。你有机会也有权利告诉你的客户

和团队，他们如何才能克制自己。解放他们，给他们自由。你对人们的控制越多，

他们就会越感激给予他们自由的人。 

 

让你自己成为改革者，价值的创造者和价值的贡献者。大多数人不愿了解事

情的发展过程。他们只想了解事情的开始和结束。人们这样做是为了更简便的了

解一件事情。将事情划分为简单的步骤。小小的改变就能够带来巨大的差别。 

 

你要立志不做普通人。人们不希望碌碌无为。你应该知道，生命中应该有更

多的目标、更多的体会、更多的成就。只有当人们不再感觉平庸时，你才刚刚让

他们懂得要去珍惜生命。 

 

人们需要解决方案，而不是策略。在商业、政治、艺术、战争等领域中，取

得伟大成就的往往是那些与竞争对手相比处于劣势的人，如大卫和歌利亚。因为

他们的策略更胜一辞行。如果你问我业务中什么最重要，销售技巧还是策略？我

的回答是策略。 

以广告方案撰写为例。如果有人问我如何才能写出高水平的广告，我会说：

“算了吧”。你应该了解如何才能构思出令人满意的方案和提议。在形式上，这

种方案或提议都是建立在它为人们创造的价值和带来的利益的基础上。如果构思

合理，即使广告差强人意，也可以顺利售出。如果构思拙劣，无论广告多么精彩，

也不会有什么效果。 

 

如果策略合理，即使广告制作粗糙，也依然有效。如果策略错误，无论广告

多么动人，设计多么巧妙，也不会奏效。我强烈建议，在生活和商务中，更多的

关注策略和构思，不要过分的追求技术。 
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人们总是以合理、理性的方法追逐成功，但是做决定时又感情用事。你应该

不断问质问他人、质问自己：“难道没有更好的处理方法？” 

 

有些人能够脱颖而出，其中最关键要素是：他们知道“展示给我”比“告诉

我”更有效力。向你进行展示时，你可以看到的内容是活动的，具有一定的形式，

能看到它对不同人的生活产生的影响，更加生动、更加真实。这对你来说更易接

受、更实用、更易实现。 

 

他们感到让客户自己归纳总结比亲自归纳效果更好。如果我顺利地完成了客

户交与我的工作，最后我会让客户参与决策过程。这样一来，客户会觉得某些结

论是他们自己总结得来的。这也是我的预期结果。因为如果你们自己掌握了这些

理论，它们就能发挥更大的作用。 

 

如果我只是将这些内容提供给你，而你没有真正的理解，那么这些内容永远

也不会成为你自己的理论。如果这些理论主要由你自己构思、完善、孕育、建立

起来，那么它们就成为你自己的理论，成为你自己的成果。你会因为它们而感到

自豪，你会运用它们，对它们坚信不已。它们是你思想的一个小小延伸，是你的

一部分。 

 

你从不想引出结论。你希望客户采取一个对自己承诺的行动。 

你对客户的承诺远没有客户对自己的承诺那么有效。如果客户自己不采取行

动，那么这些结论毫无意义。如果没有理解内涵，“赋予决定的权力”只是毫无

意义的字眼。应该先将结论具体化，然后使这些理论成为人们的思想的一部分。

由此，赋予人们以认知的动力和能力。从而向他们灌输这种结论。“展示给我，

而不是告诉我”就是原则。他们坚信客户的心声是“展示给我看，而不是告诉我。” 

 

你必须使客户同意你的每一点主张，否则你就会失去客户。试想一下：赢得

客户赞同的过程并不是一场旨在获胜的智慧之战。如果你失去了客户，你又能赢

得什么呢？也许你热情洋溢，但无法让客户承认事实。针对你的每项提议，客户

或者同意、或者部分同意、或者全盘否定。所以当客户认为你错误的时候，你到

底是否正确并无意义。 
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在人们没有想明白之前，他们决不会同意你的主张。我曾经遇到一位客户，

他是一个才华横溢的思考者，却不理解我们刚才提到的任何要素。他不断与客户

争论。他涉足高端的投资领域，而且成就非凡。他学识渊博，在研究各种经济、

金融、政治经济问题之间的相互联系，以及它们对投资、金融、货币趋势、商品

价格的影响上极有造诣。此人非常聪慧。可异聪明所被聪明误。他想当然地认为，

人们非常爱戴他、尊敬他。因此，他所要做的就是宣布自己的结论，人们需要做

的就是遵循他的结论他不断的要求客户采取各种行动。这简直是大错特错。而他

却认为：“我没有错，这就是他们需要的。客户并不想过多的纠缠于细节。他们

想要的只是结果。”因此，他依然如故，而客户的反应却日趋冷淡。我问他：“愿

意让我试一下吗？” 

 

我让客户了解实际情况、基本原理，让他们参与决策过程。让他们了解我们

的判断，以及我们这样判断的原因。从逻辑情感标准上讲，这种解释能够帮助人

们进行更好的了解。最后，在我的带领下，他们参与了整个过程，我又引导他们

得出结论。 

 

结果，我的报告数量远远超过了他。但是他没有改变原来的做法，因为他想

与客户争论，向他们做出各种指示。纵容自己是要付出代价的。你的业绩、业务

关系、获利能力会受到损害，更会阻碍你的成功。如果你愿意付出这样的代价，

你有权力如此行事，但是要认识到某种行为会给你带来的损害。 

 

人们往往忽视一些提议。他们想推导也一系列的结论。但是，结论并不能帮

助他人。我希望你们能够通过我的这些亲身经历，明白这一点。如果我只告诉你

最后结论，而没有告诉你其中的内涵和根据，你会像现在这样理解并接受这个结

论吗？ 

 

我采访的人认为，他们的工作就是永远的支持客户的观点。因此，他们说的

每一个字都让客户觉得：“他理解我的想法，了解我的现状，知道我的过去。” 

人们往往感到：“我不想再受到控制。”你也应该有相同的想法。难道你没有

厌倦于受到约束吗？难道你没有为毫无效果的广告而烦恼吗？难道你没有因为
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出于竞争目的而贬低自己的身份而苦恼吗？难道你没有因为客户只是将你当成

一种商品而感到厌倦吗？ 

 

如果让我面对这一切，我会非常的苦恼。所以我不会那样做；你也不必那样

做，因为你受到约束。你没有被约束——从来没有。你只是放弃了控制你自己，

控制你的业务的权利。 

 

有些人非常明白：他们的责任是克服阻碍，也就是减小阻力。人们默默地陷

入困境，有时竟然不知道是否应该表明自己的观点；不知道自己是否独具特色；

不知道他人是否关心自己。你是否认为自己独一无二呢？你难道不希望自己得到

别传人的深切关怀吗？我就希望，因为这是事实；我的确在乎你是否成功。我关

注你，并不是因为我在乎你的财富。 

 

你的客户希望你们能够关心他们，希望你们不是关心他们的金钱，而是一种

更加深切的关心。事实上，你确实应该这样做，因为它能让你的事业更加成功，

让你的生命更有效率。 

 

有些人认为，大多数竞争对手没有给他们自己的客户机会，去购买更多的产

品。他们感到，竞争对手限制了客户理解优势、联系客户的能力，使得客户无法

充分利用所有眼前机会，使他们的生活和业务更加在成功、更有意义、更加富足，

更有成效。他们认为，客户是受到了大多数竞争对手选择的影响，无奈的购买了

比实际所需量少的产品。有些概念难度太大，人们无法理解，也就不会购买相关

的产品。我对此有些愧疚，有时很愧疚。你可以先找到人们可以理解的参考示例，

再据此向人们解释这些概念。这样做有利于人们的理解。 

 

我想解释的更理性一些，但是不利于你的理解。下面，我将讲授一些概念，

然后解释并应用。我会举出生活中很普遍的例子……比如我会对你说：“当你去

麦当劳购买汉堡包时，他们总是问你是否还需要炸鸡和可乐，这便是升级销售。”

于是你有了参照物。如果我不这样做，那么你在理解的时候就会遇到困难。 

 

有向客户做出任何说明之前，你应该尝试使用具有可比性的参照物。 
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大多数人确实不知道做些什么。如果知道的话，就会行动。所以请理解他们

的不知所措。但是有的时候，他们甚至不知道自己的无知，或者即使知道，也羞

于说出口。所以，请谦恭的帮助他们。帮助那些正苦于没有更好的投资决策，业

务决策，人生决策的人们，帮助他们选择正确的道路。立即帮助他们解决问题。 

 

卓越战略卓越战略卓越战略卓越战略    

 

•  易于相处。 

                                                                          

                                                                          

                                                                          

 

•  出色的销售意识。 

                                                                        

                                                                        

                                                                         

 

•  以客户为中心。了解问题所在。 

                                                                         

                                                                      

                                                                        

 

•  提供的信息与建议有着明显不同。详细告诉人们需要完成的工作，以及如何

开展。 

                                                                        

                                                                      

                                                                        

           

•  帮助人们确立重心——重点明确。明确工作重点可演变成工作动力。有动力，

员工就会主动去了解工作相关信息，信息的明确，将可以增强完成工作的信心，

而这将可以进一步转换成信任。没人信任，人们就不会采取行动。 

                                                                        

                                                                         

                                                                         

        

 

•  了解他们信任的东西。 
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•  领导能力。 

                                                                        

                                                                            

                                                                       

 

•  人们不信任该体系。 

                                                                          

                                                                         

                                                                         

 

•  替代选择。 

                                                                          

                                                                         

                                                                        

 

•  非主流。 

                                                                          

                                                                         

                                                                       

 

•  你没有被告知所有真相。眼见为实。 

                                                                          

                                                                         

                                                                        

 

•   直到已经开始去做了，很多人还不知道工作重点是什么。 

                                                                         

                                                                         

                                                                        

 

•   主动联系并帮助他们采取措施。 

                                                                        

                                                                         

                                                                       

 

•  能够让人们从事他们想做的，把希望建立在他们身上。 

                                                                          

                                                                          

 

•  始终推销观 
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•  使您成为关注的焦点。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

·不断引进新人并引导他们勇往直前。 
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·满怀希望——我对您的希望。 

                                                                            

                                                                                

                                                                                  

 

·我们与谁联系？我们将会帮助他们处理什么问题？ 

                                                                          

                                                                        

                                                                         

 

·我们如何产生最积极的影响？在他们的家中，我们作为他们的朋友，与他们进

行热情、积极的交流，为其提供信息，帮助他们获得最大利益，并约好再次见

面（中心不是您，而是他们）。 

                                                                            

                                                                            

                                                                                    

·如果不能产生影响，这些信息将毫无价值。 

                                                                           

                                                                         

                                                                                

 

·人们会不自觉地参考您的意见作为解决问题的方法，他们感觉于情于理都得如

此。 

                                                                                

                                                                           

                                                                             

 

·您必须让他们放心积极地使用该方案。 

                                                                            

                                                                      

                                                                       

 

·这将或者促使他们开展的工作得出结果，或者有进一步的发展。 

                                                                               

                                                                             

                                                                           

 

·我希望对自己、以及正在开展的工作充满信心。 
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·我希望对自己的决策和行动充满信心。 

                                                                         

                                                                          

                                                                       

 

·但是他们会采取措施减少付出的费用，因为他们不想被人欺骗。 

                                                                             

                                                                         

                                                                       

 

·着眼于效果。 

                                                                           

                                                                            

                                                                             

 

·请思考以下问题： 

                                                                                  

                                                                          

                                                                          

 

·如果我处于接待者的位置，我为什么会这样想呢？我为什么还要获得这些优秀

呢？对他们/我来说这意味着什么呢？ 

                                                                        

                                                                                    

                                                                                

 

·为什么？ 

                                                                            

                                                                         

                                                                       

 

·我需要在促销活动中回答一个客户心存已久的问题。 

                                                                        

                                                                                

                                                                                   

 

·那么，您将会为我做些什么呢？ 
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·多数人均倾向于关注产品，而非公司的未来发展。 

                                                                            

                                                                           

                                                                          

 

·那时构思您的生意就需要像加强人际关系一样。 

                                                                       

                                                                             

                                                                             

 

·大多数人想“我应该说什么让顾客购买产品？” 

                                                                                

                                                                           

                                                                        

 

应该说，“我要提供什么。我能让人们获得怎样的利益呢？” 

                                                                            

                                                                             

                                                                         

 

集中于您“关注——应该”的状态，“您的事情。您保持良好状态是最重要的。” 

                                                                               

                                                                                

                                                                      

 

最坏的事莫过于感觉无法控制、困惑和没有头绪。 

                                                                                

                                                                             

                                                                               

 

更换代理商/价值创造者/价值奉献者。 

                                                                              

                                                                           

                                                                            

 

让我们一起做这件事。决定您不想成为一名平庸的牙医。 

                                                                                     

                                                                       

                                                                        

 

人们不希望碌碌无为。 
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人们需要解决方案而不是策略。他们需要别人鼓舞和夸奖，以保持良好状态。 

                                                                            

                                                                            

                                                                               

 

人们总是以理论上合乎逻辑的方式追求良好状态。 

                                                                         

                                                                       

                                                                             

 

难道没有更好的办法了？ 

                                                                        

                                                                              

                                                                            

 

咨询给人的感觉就是告诉您在迷惑他们，与此相对的是采取切实可行的措施。 

                                                                         

                                                                               

                                                                       

 

您希望获得有意义的想法，并且让人们觉得他们比开始时好得多。 

                                                                         

                                                                              

                                                                            

 

大多数人均关注实际结果。 

                                                                             

                                                                          

                                                                         

 

很多高回报均为无形回报。 

                                                                            

                                                                             

                                                                               

 

“做给我看”—不是“告诉我”。“做给我看”要比“告诉我”更具说服。 
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·取代做详细的介绍，让我真枪实弹地演练得出结果。 

                                                                             

                                                                                   

                                                                       

 

·您永远不希望得出结论——您希望他们做出承诺并采取行动。 

                                                                                 

                                                                              

                                                                            

 

·如果不亲自采取行动，就不会有动力。 

                                                                               

                                                                             

                                                                        

 

·我必须同意您提出来的任何要求。 

                                                                           

                                                                             

                                                                         

 

·人们不会同意这些要求，除非他们能够从头到尾仔细考虑。 

                                                                                

                                                                                 

                                                                            

 

·提倡我的观点。  

                                                                             

                                                                           

                                                                           

                                                                              

 

·人们想，我讨厌被人控制。 

                                                                        

                                                                       

                                                                                  

 

·降低回报变率 

                                                                          

                                                                              

                                                                                

 

·讨论客户关于受挫和希望的真实感受。 
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·人们担心客户是否反对，是否性能怪异，是否关注。 

                                          

                                        

                                     

 

·帮我完成这一工作，给您的客户购买更多产品的机会。然而，您最终限制了客

户购买更多产品的机会。这仅仅是向上销售的概念——我们完全回到原来的话

题上了。 

                                            

                                         

                                          

 

·不要让我降低购买量。 

                                       

                                     

                                      

 

·对大多数人来说，接受这一概念太难了解，我们要怎样以实例展示给他们。 

                                                                          

                                                                       

                                                                       

 

·让我来展示我们做什么以及这一体系怎样动作，以便签约。 

                                                                          

                                                                               

                                                                           

 

·我不知道要做什么。 

                                                                         

                                                                                

                                                                               

 

·帮我做下一笔生意/有影响力的决定。   

                                                                           

                                                                       

                                                                          

 

·人们在寻找做下一个决定的更好方法，来解决当前的问题。 
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·有些来自海外的人来此寻找希望。一般，他们来自海外是因为想比以前更好，

想要改变之前的生活。 

                                                                            

                                                                           

                                                                          

 

·它已经成为主题焦点。 

                                                                             

                                                                         

                                                                          

 

·工作必须以个人为中心。凭借我对主题的把握，我帮助为他们提供培训，以便让他们

能够更好地思考。 

                                                                     

                                                                                 

                                                                              

 

·以读者为中心写作比以主题为中心更好。必须更有益于特殊的解决方案，并且

能够展示给那些知晓特殊观念的人。 

                                                                                

                                                                            

                                                                           

 

·您仅仅与他们“交谈”了 15 分钟。 

                                                                            

                                                                          

                                                                           

 

·不要依照常规看事情，我发现很多特例。 

                                                 

                                           

                                            

 

·很多都来自于不按常规方法看事情。 

                                       

                                       

                                           

 

·当事情解决时会有新发展。 
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·针对人们以往被迫完成一些事情，我们现在可以让他们赶到一些安慰。 

                                           

                                           

                                          

 

·不同这处是关注个人。 

                                          

                                       

                                       

 

·工作需要建立简讯 1）必须提供建议；2）必须能够表达准确；3）必须要表达

出来，即解决读者问题的解决方案。 

                                         

                                              

                                              

 

·多数人一生中获得的成果，仅仅是他们通过努力本能够实现的很小一部分。 
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卓越战略 

 

基本组织价值基本组织价值基本组织价值基本组织价值/原理原理原理原理 

  

 

 

· 把自己设定为领导者，客户需要你的引导 

 

· 立论：确立隔人的观点/立场 

 

· 制定一个更高的目标 

 

· 接受您的客户 

 

· 完全设身处地为客户着想 

 

· 建立明确、集中和肯定的目标客户 
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· 不关注商品，而谈论其价值 

 

 

 

 

 

 

以平常对特殊以平常对特殊以平常对特殊以平常对特殊 

 

 

“……“……“……“……因为目的在于赢得客户因为目的在于赢得客户因为目的在于赢得客户因为目的在于赢得客户，，，，买卖有两个买卖有两个买卖有两个买卖有两个……………………仅仅有两仅仅有两仅仅有两仅仅有两

个个个个…………………… 

功能功能功能功能……………………营销和创新营销和创新营销和创新营销和创新。。。。营销和创新生产成果营销和创新生产成果营销和创新生产成果营销和创新生产成果，，，，其它都是成其它都是成其它都是成其它都是成

本本本本。。。。”””” 

 

                 Peter Drucker 

 

····怎样激励创新怎样激励创新怎样激励创新怎样激励创新 

 

·营销，最终的杠杆 
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怎样激励创新怎样激励创新怎样激励创新怎样激励创新 

 
您怎样提出好的或是非常出色的想法？ 

 

 

想法是一系列看不到的念头的最终结果，建立过程在头脑中自动

运行。 

 

 

这一过程是可以识别的。然后您会有意识地跟随这有序的念头。

总之，对它来说有一套固定的规则。简单规则。 

 

 

 

想法的产生就像车在装配线的生产步骤一样是固定的。 
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规则陈述很简单，但需要辛苦地通过脑力劳动来实现，以至于并

不是所有人都能接受并使用它。  

 

 

训练头脑训练头脑训练头脑训练头脑：：：： 

·我们天生具有创造性思维能力。 

 

·以下是我们怎样开发它。 

 

·知识将会快速落后。 

 

·原则和方法才是全部。 

 

·以新方法结合旧原理。 

 

·两个主要原理： 

 

1．想法只不过是将旧原理形成全新组合。 

2．您将旧原理引入到新事物中的能力大部分取决于您看待事物之间的能力。 

 

 

→有些人说，每个事实都是一个独立的信息块。有些人说，它是知识中的连接物。 

 

→当仅仅是一般法律的例证时，它不等于事实。 

 

→大脑能够很快看出几个物品之间的关系，然后为每个问题几它们所面对的挑战

提出建议。 

 

→一旦您掌握了一般原理，它就很快引导您进行全新应用组合，进而得出创新的

想法。 

 

→想法就是新奇组合。进行新奇组合的能力主要体现在观察能力上。 

 

→什么何时想法产生，无论是有意识的还是无意识的，方法便会紧跟其来。 
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五个步骤五个步骤五个步骤五个步骤：：：： 

1）））） 收集原始材料收集原始材料收集原始材料收集原始材料。。。。不要指望上天给予灵感不要指望上天给予灵感不要指望上天给予灵感不要指望上天给予灵感。。。。有系统地工作有系统地工作有系统地工作有系统地工作。。。。 

 

两种材料：1）特定的  2）普通 

 

理想结果来源泉于特定产品或服务知识与是常生活和事情的一般知识的结合。 

 

例如：万花筒——带来新图案。 

 

一部分是当前要做的。一部分是毕生要做的。 

 

3×5 卡片——思维控制行为的表现。 

 

2）））） 孕育孕育孕育孕育，，，，体味体味体味体味。。。。难以描述难以描述难以描述难以描述。。。。在您头脑中完成在您头脑中完成在您头脑中完成在您头脑中完成。。。。 

合成出现。 

 

突然出现时——记录到 3×5 大小的卡片上。 

把难题放到一起，当看起来没有任何希望解决时不要感到厌倦。您就快有结果了。 

 

 

3）））） 知时间内忘记它知时间内忘记它知时间内忘记它知时间内忘记它。。。。把这一挑战从您的头脑中赶走把这一挑战从您的头脑中赶走把这一挑战从您的头脑中赶走把这一挑战从您的头脑中赶走。。。。下意识地反过来思考下意识地反过来思考下意识地反过来思考下意识地反过来思考。。。。 

 

 

 

 

4）））） 曾放弃的想法将会重现曾放弃的想法将会重现曾放弃的想法将会重现曾放弃的想法将会重现，，，，通常是在您较为清闲时通常是在您较为清闲时通常是在您较为清闲时通常是在您较为清闲时。。。。记录下来记录下来记录下来记录下来————————让它成为您让它成为您让它成为您让它成为您

永远的记忆永远的记忆永远的记忆永远的记忆。。。。 

 

 

 

 

5）））） 最后最后最后最后，，，，在天气有些寒冷在天气有些寒冷在天气有些寒冷在天气有些寒冷、、、、思维思维思维思维活跃的早晨活跃的早晨活跃的早晨活跃的早晨，，，，拿出来回顾拿出来回顾拿出来回顾拿出来回顾。。。。好的想法将会出现好的想法将会出现好的想法将会出现好的想法将会出现。。。。 
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二二二二 十十十十 五五五五 位位位位 企企企企 业业业业 家家家家 必必必必 须须须须 做做做做 的的的的 事事事事 

作者：James R. Cook 

 

 

1）必须要具备您能够看到别人所需所想的能力。 

                                                             

                                                             

                                                             

                                                             

 

2）必须要找到一个市场缺口。   

                                                             

                                                             

                                                             

                                                             

                         

3）必须要成为狂热追求服务和质量的人。 

                                                            

                                                            

                                                            

                                                            

 

4）必须要立即开始行动。 
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5）必须热衷于为您的最初投资者提供一个获利机会。 

                                                                 

                                                                

                                                                

                                                                

 

6)必须要从小的买。  

                                                              

                                                              

                                                              

                                                                

 

7）必须不断用电话获得各种信息。 

                                                              

                                                              

                                                              

                                                                

 

8）必须雇佣最适合珠人，有企业家的热情。 

                                                              

                                                              

                                                              

                                                                

 

9）必须有充足的奖金，遇到问题迎面而上，先聚集资金。 

                                                              

                                                              

                                                              

                                                                

 

10）必须开发一个帮助您的客户成长，提高或获利的战略。 

                                                              

                                                              

                                                              

                                                                

 

11）必须不断以成为行业内优势企业为发展目标。 

                                                              

                                                              

                                                              

                                                                

 

12）必须总是保持诚实和正直，在所有买卖中均秉承一致理念。 
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13）必须拒绝接受免费赠品政府专用拨款或资助贷款。 

                                                                    

                                                                    

                                                                    

                                                                    

 

14）必须有充足的奖金，遇到问题迎面而上，先聚集资金。 

                                                                    

                                                                       

                                                                      

                                                                      

 

15）必须把您的公司视作全国性公司，而不是本地或地方的。 

                                                                      

                                                                      

                                                                         

                                                                      

 

16）必须发扬坚忍不拔和坚定不移的精神，随时思考如何解决问题。 

                                                                        

                                                                            

                                                                                   

                                                                                   

 

17）必须使您的公司能够不断避免错误。 

                                                                                      

                                                                        

                                                                              

                                                                                 

 

18）必须赢得消费者的再次光顾。 

                                                                          

                                                                            

                                                                         

                                                                       

 

19）必须设定一个管理检查和控制的不合格安全范围。 
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20）必须成立一个共同的体制，以优先提高质量服务。 

                                                                         

                                                                         

                                                                           

                                                                       

 

21）必须开发一个无错误报告系统。 

                                                                             

                                                                             

                                                                       

                                                                                 

 

22）必须不断设法交量少的税收，但总是要保持在法律范围之内。 

                                                                          

                                                                          

                                                                            

                                                                           

 

23）必须涉足那些适合和能够补充您现有业务的领域。 

                                                                            

                                                                                 

                                                                            

                                                                                 

 

24）必须用您赚的钱找到一些有价值的事情来做。 

                                                                               

                                                                             

                                                                       

                                                                           

 

25）必须仅在您不再任职的情况下才能出售您的公司及服务。 
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在全球实现企业成功的五项关键在全球实现企业成功的五项关键在全球实现企业成功的五项关键在全球实现企业成功的五项关键 

 

 
1）技能与理念 

                                                                           

                                                                         

                                                                            

                                                                            

 

 

2）流程、结构与承诺 

                                                                             

                                                                           

                                                                         

                                                                          

 

 

3）季度性检查与改进、重估与重组 

                                                                          

                                                                               

                                                                       

                                                                          

 

 

4）激励与认证 
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5）指导与策划 

                                                                              

                                                                         

                                   

 

 

 

 

 

 

挑战自我挑战自我挑战自我挑战自我，，，，不断超越不断超越不断超越不断超越 

 

能赢得整体性持续发展的的企业才是真正成功的企业。 

                                                                             

                                                                         

                                                                         

                                                                                

 

随着公司员工技能水平、知识基础的不断提高和改善，在未来工作中，他们将具

备更强的工作能力。 

                                                                             

                                                                            

                                                                      

                                                                          

 

您需要实现每个人都在不断茁壮成长。 

                                                                            

                                                                            

                                                                        

                                                                            

 

能获得“年度最佳企业家奖”，不仅仅是企业家个人的成功，更是整个团队共同创造的荣耀。

在团队中，员工应当相互补充、各尽其能，尽可能的发挥每个人所长，以创造最大价值。 
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每个公司，不论规模大小，都应通过利用他人的努力、观点以及知识资本，形成

自身的优势，这点至关重要。 

                                                                               

                                                                            

                                                                        

                                                                                  

 

在当今社会不断取得创新的成功企业，都在企业与员工间建立了相互依赖的关系，并对员工

授权，同时有着强大的团队。 

                                                                              

                                                                              

                                                                              

                                                                              

 

 

只有与观念不同、有挑战的人共事，您才能充满协作热情，制定战略性计划。 

                                                                              

                                                                              

                                                                               

                                                                              

 

让员工参与战略性计划的的制订过程，从而使员工对公司至关重要的目标和价值

观具有更清晰的认识。 

                                                                               

                                                                                   

                                                                                         

                                                                                

 

尽可能的与更多智者接触、交流。 

                                                                                       

                                                                                    

                                                                                     

                                                                                

 

在进行值定位时，应当获取足够信息，进行大量研究，以确保您的产品或服务对

顾客具备极大吸引力。 
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杰出的领导应该从长远角度，确立企业使命和价值观。 

                                                                                   

                                                                                    

                                                                                

                                                                                  

 

提出使企业家工作更有效率的建议。 

                                                                                

                                                                                 

                                                                                         

                                                                                   

 

撰写个人使命说明 

                                                                                     

                                                                                   

                                                                                

                                                                                         

 

思考并总结出生活中的每个重要任务 

                                                                                      

                                                                                     

                                                                                  

                                                                                

 

并非仅仅思考一天内的重要任务，而是需要长远的考虑—— 一年以上或者一个

季度。 

                                                                                

                                                                                 

                                                                                     

                                                                                 

 

用心倾听、听取别人意见，并真诚感谢。 

                                                                                     

                                                                                

                                                                                

                                                                                    

 

问自己四个问题：我真正擅长什么？ 
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在员工和建立高度信任关系方面进行投资。 

                                                                    

                                                                    

                                                                    

                                                                     

 

为员工的成长和发展进行投资。 

                                                                                   

                                                                                

                                                                               

                                                                       

 

力求创建和谐的生活方式。 

                                                                      

                                                                      

                                                                      

                                                                        

 

与员工建立授权协定。 

                                                                         

                                                                       

                                                                      

                                                                            

 

致力于 20%的关键项目，这些项目利润占企业总利润的 80%。 

                                                                     

                                                                     

                                                                         

                                                                             

 

具备谦虚的态度与绝对专业的能力。 

                                                                       

                                                                      

                                                                          

                                                                          

 

问心无愧意味着您忠于自己的承诺，忠于自己怕誓言。 
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力量加倍效应力量加倍效应力量加倍效应力量加倍效应 

 

 

我将介绍“力量加倍效应”是一个军事术语。 

 

它是指一种能力，即当其被加入到或者被一个作战部队采用时，会极大增强这一 

 

部队的战斗力，从面提高胜战的几率。这也是一项军事原则，即同时创建多种突 

 

破途径。例如，陆地行军、海上行军、正面进攻、边线侧击、突袭、导弹、直接 

 

突破敌军内部削弱敌军势力、空袭、陆地攻击、海上攻击、偷袭等。在战场上， 

 

它是业经验证的制胜途径。而在贸易创业以及商业方面，它同样适用，使您能够 

 

主导市场出色地控制自己的经营业绩。无需您费力，它便能集合大量不同的因素 

 

全力为您效力，使您迈向成功。 
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力量加倍效应力量加倍效应力量加倍效应力量加倍效应 

 

Jay： 

   在您的讨论会上，您针对力量加倍或力量增强的话题发表了一下看法（这个概念还有其

它名称）。我记得您好像是这样进行定义的：利用多种途径，从多方面解决一个问题。同时

目前还存在一些其它的定义，这可能会对您以后的讨论会有所帮助。 以下是来自“军事观

点”的一则定义： 

 

主战坦克和 MECHANDISED 盔甲战争。（Peter Eriksson） 

 

力量加倍 

 

为制止此类状况，北大西洋公约组织（NATO）和美国严格界定了这一概念。这一概念大体

上使北大西洋公约组织和华沙公约组织达成一致，用“部队质量”取代了“部队数量”这意

味着使用更小但更成熟的装备，取代以往的大量装备，同时保证相等杀伤力。“质量”意味

着更出色的射击、更具强势的火力以及更精确的击中率。这个概念基于 20 世纪 70 年代开始

的电子革命。微处理器实现了一些“精确”武器（如寻的导弹）的部署。所有的作战交通工

具，包括坦克、飞机、直升机都能部署这些新式武器。 

 

以冷战（主要指欧洲战场）为例，苏联选择应用大量的重型主战坦克。他们为坦克部署了大

量装甲和大型火炮，因此坦克技术较低且十分笨重。而美国/北大西洋公约组织则使用为数
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较少的轻型坦克，为它们建立、部署了一些高技术的装备和导弹。这些导弹发射后能对苏联

坦克进行导向追踪，而高科技爆炸物和极速射弹能迅速攻破重型装甲。结果，美国/北大西

洋公约组织高精度型坦克队，比苏联的重型坦克队的战斗力高出了好几倍。 

 

1） 在商界，人们也会向您那样描述“力量加倍”特征，比如：示范性的高效电子邮件目录 

2） 可靠、高效的计算机系统 

3） 开往机场的豪华轿车使您能获得比乘坐豪华巴士更高的效率 

4） 一致高效的销售业务主力军 

 

和高科技的美国坦克一样，所有的这些将会造成额外开销。因此，如果贸易必须在商 

业环境中进行，则需要判断决定哪种“力量加倍”选择值得投资。当然这只是我的一些想法

而已。 

 

 

 

此致， 

 

Mark Fredrickson 

 

强大的巴台农神庙战略强大的巴台农神庙战略强大的巴台农神庙战略强大的巴台农神庙战略，，，，

促进商业几何增长促进商业几何增长促进商业几何增长促进商业几何增长 

有三种方法可以壮大企业有三种方法可以壮大企业有三种方法可以壮大企业有三种方法可以壮大企业…………………… 

适用于任何企业适用于任何企业适用于任何企业适用于任何企业 

也只有这三种方法也只有这三种方法也只有这三种方法也只有这三种方法 

1． 增加客户群 

2． 增加平均交易值 

3． 增加回购频率——从每位客户身上下班获取更多剩余价值 

增加客户群          增加每次销         增加回购频率       总计 

售的平均值 
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1000 

 

 

＊＊＊＊ 

 

100 

 

＊＊＊＊ 

 

2 

 

= 

 

$200,000 

首先，想象我如何/怎么能发展那么多不同的业务和运营，以如此快

的速度，扩展如此大的规模，获取如此高的利润？——只是轻松学习

这三页纸，不需要多少时间和花费。 

最优化最优化最优化最优化 
增加客户群          增加每次销         增加回购频率        总计 

售的平均值 

 

1000 

 

 

＊＊＊＊ 

 

100 

 

＊＊＊＊ 

 

2 

 

= 

 

$200,000 

增长 10%           增长 10%             增长 10%           增长 33% 

 

1100 

 

 

＊＊＊＊ 

 

110 

 

＊＊＊＊ 

 

2.2 

 

= 

 

$266,2000 

 

这三方面各自 10%的增长，相当于总收入增长 33%。 

最最最最优化优化优化优化 
增加客户群           增加每次销         增加回购频率         总计 

售的平均值 

 

1000 

 

 

＊＊＊＊ 

 

100 

 

＊＊＊＊ 

 

2 

 

= 

 

$200,000 

增长 10%          增长 10%             增长 10%            增长 33% 

 

1,100 

 

 

＊＊＊＊ 

 

110 

 

＊＊＊＊ 

 

2.2 

 

= 

 

$266,2000 

增长 33%          增长 25%             增长 50%            增长 250% 

 

1,333 

 

 

＊＊＊＊ 

 

125 

 

＊＊＊＊ 

 

3 

 

= 

 

$499,875 
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看看现在发生了什么。结果十分显著。 

最优化 
以上图表生动说蝗了，通过正确利用几何学，可以对业务产生强大的

作用。 

这难道不比您目前遵从的战略更聪明吗？ 

要增加您的客户群， 

您可以致力于： 
您可以通过以下途径挖掘更多的潜在客户：    

．推荐方案                

．初期以降低利润的方式赢得客户， 

 并在后期获取收益． 

．通过风险逆转确保采购的进行 

．热切招待――受益关系 

．广告宣传 

．利用直邮销售 

．利用电话营销 

．开办特别活动或是举办信息之夜 

（Information  Night） 

．获得认证列表 

．制定新的独特销售定位 

（Unique Selling Proposition） 

．通过更充分的客户研究， 

 增加您产品／服务的认知价值． 

．利用公共关系 

  通过以下途径增加客户保持率： 

．为客户提供其意想不到的、更高的服务水平 

.经常与客户交流,建立密切关系. 

通过以下途径增加从咨询到销售的达成率: 

．增强您员工的销售技能 

．初期以降低利润的方式赢得客户，并在后期限获取收益． 
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．通过风险逆转确保采购的进行 

．热切招待――受益关系 

．广告宣传 

此页及下面两面页将向您说明被忽视、甚至完全未被利用的３０种业已证明的壮

大企业的方法．您注意到了吗？曾有多少论、令人振奋的、巨大的机遇从您的眼

皮底下溜走了！ 

要增加您的平均交易价要增加您的平均交易价要增加您的平均交易价要增加您的平均交易价

值值值值，，，，您可以致力于您可以致力于您可以致力于您可以致力于：：：： 
．增强您团队的销售技能，采用向上销售和交叉销售 

．提高您的定价以获取更多利润 

．采用＂销售点＂促销方式 

．转变您产品或服务的外观以适应市场发展潮流． 

．同时打包附加产品和服务 

．提供更强大／更多的购买 

增加交易频率增加交易频率增加交易频率增加交易频率，，，，您可以致力于您可以致力于您可以致力于您可以致力于: 

．开发换代产品，以便您能够进上步与客户接洽 

．亲自与客户交流（通过电话、信件），以保持积极有利的关系． 

．在你的列表上提供其它厂家的产品 

．开展特别的活动，如＂闭门销售＂、有限的产品预先演示等等． 

．规划客户 

．进行价格诱导，提高销售频率． 

客户数量           增加每次销            增加回购频率       总计 

售的平均值 

 

1000 

 

＊＊＊＊ 

 

100 

 

＊＊＊＊ 

 

2 

 

= 

 

$200,000 
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填写您企业当前的相关数据 

 

 

 

＊＊＊＊ 

 

 

 

＊＊＊＊ 

 

 

 

= 

 

 

最优化最优化最优化最优化 
客户数量     每次销售的平均埴    频率          总计 

 

1，，，，000 

 

 

＊＊＊＊ 

 

100 

 

＊＊＊＊ 

 

2 

 

= 

 

$200,000 

填写您企业当前的相关数据 

 

 

 

＊＊＊＊ 

 

 

 

＊＊＊＊ 

 

 

 

= 

 

 

请填写采用 Jay 的方法后您预计企业可获得的相关数据： 

 

 

    

＊＊＊＊ 

 

 

    

＊＊＊＊ 

 

 

    

==== 

 

 

最优化最优化最优化最优化 

利润利润利润利润／／／／调节因素整合表调节因素整合表调节因素整合表调节因素整合表 
 

增加措

施――用户

数量 

 

×××× 

 

增加措

施――销售

频率 

 

×××× 

 

增加措

施――销售

额 

 

＝＝＝＝ 

 

总计总计总计总计 

总计总计总计总计 

总计总计总计总计 

 

 

战略        百分比／美元 
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总百分比／美元   总百分比／美元    总百分比／美元  净百分比 

 
××××  ××××  ＝＝＝＝ 

 

 

收入收入收入收入 

直销 

大多数企业依靠市场计划大多数企业依靠市场计划大多数企业依靠市场计划大多数企业依靠市场计划，，，，维持并发展它们维持并发展它们维持并发展它们维持并发展它们

的业务的业务的业务的业务 

（跳水板哲学） 

收入收入收入收入 
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直销 

当一种方式的效率变得低下，将会怎样呢？

业务流将减少，您将开始失去市场份额。 
 

它所带来的是一个大的主意您将会为此挑选哪一个呢？ 

在您开始正式确立营销利润中心的过程中在您开始正式确立营销利润中心的过程中在您开始正式确立营销利润中心的过程中在您开始正式确立营销利润中心的过程中，，，，

您的企业稳定性将会出现什么变化呢您的企业稳定性将会出现什么变化呢您的企业稳定性将会出现什么变化呢您的企业稳定性将会出现什么变化呢？？？？ 

收入收入收入收入 

收入收入收入收入 

直销  合资 
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直销  电话 

销售 

 推荐 

方案 

 合

资 

 直

接

信

垂 

 广

告

宣

传 

 开

发

升

级

产

品 

 表彰  热切

招

待―

―受

益关

系 

 

当当当当你集合了多种营销方案时你集合了多种营销方案时你集合了多种营销方案时你集合了多种营销方案时，，，，您的收入水平您的收入水平您的收入水平您的收入水平

和收益率会发生什么变化呢和收益率会发生什么变化呢和收益率会发生什么变化呢和收益率会发生什么变化呢？（？（？（？（巴台农神庙巴台农神庙巴台农神庙巴台农神庙

哲学哲学哲学哲学）））） 

收入收入收入收入 

                 

列出目前您的企业所依靠的主要支柱项目列出目前您的企业所依靠的主要支柱项目列出目前您的企业所依靠的主要支柱项目列出目前您的企业所依靠的主要支柱项目 

28 项建立强大西腊神庙的通用战略项建立强大西腊神庙的通用战略项建立强大西腊神庙的通用战略项建立强大西腊神庙的通用战略 

您可以通过以下途径挖掘更多的潜在客户您可以通过以下途径挖掘更多的潜在客户您可以通过以下途径挖掘更多的潜在客户您可以通过以下途径挖掘更多的潜在客户 

．推荐方案 
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．初期以降低利润的方式赢得客户，并在后期获取收益。 

                                                                                               

                                                                                          

                                                                                         

．通过风险逆转确保采购的进行 

                                                                                    

                                                                                       

                                                                                   

．热切招待——受益关系 

                                                                                   

                                                                                 

                                                                                

．广告宣传 

                                                                                    

                                                                                           

                                                                                   

．利用直邮销售 

                                                                                    

                                                                                

                                                                                        

．利用电话营销 

                                                                                 

                                                                                           

                                                                                   

．开办特别活动或是举办信息之夜（Information Night）. 

                                                                                 

                                                                                           

                                                                                  

．获取认证列表 

                                                                                 

                                                                                           

                                                                                  

．制定新的独特销售定位（Unique Selling Propositioi） 

                                                                                 

                                                                                           

                                                                                  

．通过更充分的客户教育，增加您产品/服务的认知价值。 

                                                                                 

                                                                                           

                                                                                  

．利用公共关系 
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通过以下途径增加客户保持率通过以下途径增加客户保持率通过以下途径增加客户保持率通过以下途径增加客户保持率：：：： 

．为客户提供高出其预期水平的服务 

                                                                                 

                                                                                           

                                                                                  

．经常与客户交流，建立良好关系 

                                                                                 

                                                                                           

                                                                                  

增加从产品咨询到产品销售转变的几率增加从产品咨询到产品销售转变的几率增加从产品咨询到产品销售转变的几率增加从产品咨询到产品销售转变的几率：：：： 

．增强您员工的销售技能 

                                                                                 

                                                                                           

                                                                                  

                                                                                       

．初期以降低利润的方式赢得客户，并在后期获取收益。 

                                                                                 

                                                                                           

                                                                                  

                                                                                      

．通过风险逆转确保采购的进行 

                                                                                 

                                                                                           

                                                                                  

                                                                                

．热切扫待——受益关系 

                                                                                 

                                                                                           

                                                                                  

                                                                                        

．广告宣传 

                                                                                 

                                                                                           

                                                                                  

                                                                                               

要增加您的平均交易价值要增加您的平均交易价值要增加您的平均交易价值要增加您的平均交易价值，，，，您可以致力于您可以致力于您可以致力于您可以致力于：：：： 

．增强您的团队的销售技能，采用向上销售和交叉销售。 
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．采用“销售点”促销方式 

                                                                                 

                                                                                           

                                                                                  

                                                                                           

．同时打包附加产品和服务 

                                                                                

                                                                                   

．提高你的价位以获得更多利润 

                                                                                

                                                                                   

．转变您产品或服务的外观以适应市场发展潮流。 

                                                                                

                                                                                   

．提供更大/更多的购买单位 

                                                                                       

                                                                                                 

                                                                                   

增加交易频率增加交易频率增加交易频率增加交易频率，，，，您可以致力于您可以致力于您可以致力于您可以致力于：：：：    

．开发换代产品，以便您能够进一步与客户接洽 

                                                                                

                                                                                   

．亲自与客户交流（通过电话、信件），以维持积极有利的关系。 

                                                                                

                                                                                   

．在您的列表上提供其它厂家的产品 

                                                                                

                                                                                   

．开展特别的活动，如“闭门销售“、有限的产品预先演示等等。 

                                                                                

                                                                                   

                                                                                         

．规划客户 

                                                                                

                                                                                   

                                                                                   

．进行价格诱导，提高销售频率。 

                                                                                 

                                                                                   

                                                                                   

通过升级销售通过升级销售通过升级销售通过升级销售、、、、交叉销售交叉销售交叉销售交叉销售、、、、持续销售持续销售持续销售持续销售，，，，扩大交易利润扩大交易利润扩大交易利润扩大交易利润    
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亚伯拉罕的亚伯拉罕的亚伯拉罕的亚伯拉罕的 93939393 种推荐方案种推荐方案种推荐方案种推荐方案    

1111．．．． 影像服务影像服务影像服务影像服务 

     我会与一些竞争对手互相推荐客户。在得克萨斯，有一家公司制伯与我们基本相同的

节目。有一段时间，我们正在制作一期节目，这种节目在我们所在的区域增长迅猛。制片人

告诉我们：“你知道德克萨斯的一些公司吗？你们全部的工作人员都要飞往和德克萨斯进行

拍摄，但是我根本无法承担这笔费用。”因此，我们找到了德克萨斯的那家公司，他们付给

我们占标价 1%的佣金。 

  

在佛罗时里达州的奥兰多，还有另一家制作公司。我们询问了他们制作的节目，发现两

家公司制作了很多相同的网络节目。我们相隔很远（1，500 英里），他们的客户未必会雇佣

我们，我们的客户也是如此。因此，我们可以打电话给他们的客户说：“是 XYZ 制作公司提
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供了您的姓名。”我们主要是向这些客户介绍公司的情况。 

  

我正在开始一项新的工作。那就是向一些与我建立了关系的人，提供我所有的客户群资

料、历史记录、费率结构，以及我所完成的一切工作。如果你需要这些资料，你必须将你的

客户群资料回馈给我，我保证将来不会争夺你的客户。 

2222．．．． 宾馆宾馆宾馆宾馆                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                    

我们有一个非常简单的推荐方案。只要您为宾馆带来九位客户，就可以享受宾馆提供的

总统套房，价值最高为 200 美元，并附送晚餐。 

  

知情人将这条消息告诉了一家杂志社的编辑，并将它写成了一篇文章，在全世界发行。

自此，产生了一系列的连锁反应。其它两三家国家性杂志又刊登了这条消息，为我们进行了

宣传。不论这个推荐方案浪费了我少个房间、产品和费用，我们都已非常轻松的获得了 50

万美元的广告效应。 

3333．．．．地产公司地产公司地产公司地产公司    

我曾经负责出售位于南卡莱罗纳州Hilton Head岛上的Rexford庄园和Lndigo Run庄园。

这两座庄园将在同一时间出售。当时，庄园的需求量很大，大部分的庄园业务都被那些著名

那些著名的经纪人所垄断。 

第一个客户选择了 Rexford Plantation 中的一大块土地,然后给我开了一张支票。 

我拒绝接受这张支票，除非他能够填写一张表格，至少向我推荐五个人：还要签署一份转让

书，允许我当天晚上联系这些人，告诉他们：他已经在 Rexford 庄园购买了地产。依靠这种

方法，我在 120 天的时间里卖出了 Rexford 和 Indigo Run 庄园中的 113 块土地。其中，有

74 块土地是经人推荐通过电话找到买家的。 

 

4．．．． 精确加热与制冷精确加热与制冷精确加热与制冷精确加热与制冷 

我的公司开始提供管道清洁服务。我降水到我的竞争对手，它们也是出售加热和空调设

备商家，但是它们没有管道清洁设备。然后，我与它们签订了一份协议 书。这样做并不是

为了攫取对手的客户群，只是希望为这些客户提供管道清洁服务。此后，只要有商家将我的

服务出售给客户，无论管道清洁服务的总收入是多少，它都可以从中获得一定的收益。我的

竞争对手向它们的很多客户介绍了管道清洁服务。从九月份到现在，这部分业务已经占到公

司总业务的 30%。 

5．．．． 视频服务视频服务视频服务视频服务 

当初我很不怀愿的参加了美国演讲家协会，现在它已经成为我开展业务的主要场所。

目前，我的业务是完全通过推荐来完成的。由于进入协会后，我表现活跃、有所贡献。在现

在的 3，500 名会员中，有 500 人是我的积极客户。如果你计算一下，就会发现这是个令人

振奋的结果。 

6．．．． 无需预约的医疗中心无需预约的医疗中心无需预约的医疗中心无需预约的医疗中心 

至于学校，我们会对学生们进行探访。例如，在职业体验日为他他设置急诊室。那么，  

学校就会将所有需要体检的学生送往我们的医疗中心。 

 

由此，我又想到学生每年夏天都会参加夏天都会参加夏令营活动，那个时候他们同样

需要体检。于是我们就与夏令营联系。专门为学生设立体检服务，他们只需走过去，然后

马上就可以接受体检。 
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我还与消防、救援的警察部门取得了联系`。我们可以为这些部门开设教育课程。 

当他们遭遇事故的时候，便知道如何处理。记得在一次事故中，有一个人严重受伤，需要送

往急诊室。身边的人居然让这样一个被严重刺伤的人，在一上行走。他们还说：“让我们走

过去。” 

 

我们设立了工人补偿金。我们将医疗止赠送给所有的员工。在他们接受医疗服务时，可

以享受一定的折扣。于是，他们就会经常来我们的医疗中心就诊，向我们出示这些医疗卡。 

7．．．． 顾问顾问顾问顾问 

我 100%的依靠推荐来开展业务。我开设了多门研究课程，学员是其他的顾问。我请来

那些非常了解我们业务的记者，让他们采访一些最坚定客户（征得客户同意后）。采访录音

带让我和我的员工能够从客户的角度深刻认识我们的工作。然后，我们将录音带送给那些潜

在客户。听完这些录音带后，这些潜在的客户会判断，这些录音带的内容是否正确。这种做

法使我们能被完全的理解，并且能将客户置于另一种位置上。因为客户在听完录音带后会问

我们：“你是不是希望我成为你的客户？”这意味着我们双方都非常的赞同录音带的内容。

不仅仅是我，而是我们双方面的赞同。 

  

8．．．．保险和福利咨询公司保险和福利咨询公司保险和福利咨询公司保险和福利咨询公司 

 

我们服务的市场非常小，客户是 55 岁到 80 岁之间，净值在 300 万美元以上的老人。所

以你不能只是问：“你认识谁？”，因为这些业务仅仅局限在很小的市场中。因此，当有人向

我们推荐符合上述特征的客户时，我们要尽量简化推荐过程。这一点正是我们要努力去实现

的。 

首先，被推荐人必须是符合上述特征的人。其次，比如我们拥有一份北卡罗莱纳州的土

地所有者名单，上面每个人的土地面积都超过 1000 英亩。现在，我们将要面对的是从事房

地产业务的客户，其烽务是按照县来划分的。我们可以在名单中找到他们的名字，然后与他

们联系。他们会说：“好的，我知道。你可以使用我的名字。”我们可以先找到一份车辆管理

局（DMV）的名单，在开始询问之前对名单进行仔细的分类。 

我们将要做的另一件事情：如果我瞄准了一特定的地区，首先我会找到这个 

镇子中最有名有注册会计师各律师，告诉他们：“我不会向您询问客户线索。我只是 

想知道，这个地区中哪些人最富有。“于是，我又能向客户群中添加一份名单，并向 

会计师各律师推荐自己。因为我已经仔细分类了富人的名单，所以会计师各律师需要 

做的仅仅是核对这些名字。 

9．计算机软件零售公司 

我通过推荐各和邮件直接联系获得的客户比率都是 35%。我们的客户总数为 

7500 个。每隔一个月，我们就会向所有的潜在客户直接发送邮件。在其间的一个有 

中，我们会向我们的客户发送一封个性化邮件。同时，我们还会向那处于观望状态 

，徘徊于展示会和各种建议间的关键潜在客户，以及行业顾问发送个性化邮件。 

无伦邮件是教育性质的，还是奖励性质的，我们希望通过它们开展增值业务。 

 

最成功的一次是发送 howard sewell 的著作《consumers for life》。Hiward 

是来自达拉斯的凯迪拉克经销商。经过磋商，我们以 3.5 美元的价格购买了 500 册书 

籍。我们将这些书邮寄给直销名单上的客户，结果客户返回的被推荐人名单，使我 

最后获得了 20 万美元的业务。 
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这就是我们获得被推荐人的方法，我想我们实际上是在贿赂客户，我们在教育他 

们。我们尝试将自己定位成增值的源头。我想还有一部分原因是，我们使所有的生意 

伙伴了解到要去寻找被推荐人。我们意思是，许多人都没有去寻找，我感到非常的 

吃惊。我请客户推荐其他人，因为他们都知道应该找谁。因此，我们通过系统的方法联

系关键的顾问或客户。我们会每一个月就与之联系。使用这种方法时，每个客户的平均 

预算是 500 美元。 

 

因此，每人每年的消费是 30 美元，总共 500 人，公司的总收入是 1 万 5 千美元。 

这是我们历来 使用同等的推广费所带来的最高的回报。 

 

10．摄影师 

         对于高中三年级学生，我们制定了一套三个步骤的方案。在每年八周的时间

内，我大约会拍摄 300 个高中三年级学生。当学生们刚开始打电话预定时，我们会将整

个的拍摄过程告诉他们，而且建议将他们的朋友一起带来。 

大约一半的人会带上他们的朋友。于是，一次拍摄过程中，会有 7 到 8 名学生。 

这让工作室非常的混乱。拍摄完成后，每个学生都会获得一张 11*14 的集体照。 

虽然每幅 11*14 的照片通常价值 94 美元，但是我们的单独销售业务不会因此而受到 

损失。我们树立了良好的信誉，或附送一张全家礼券。当照片寄回到客人手中后，我 

会向他们发送一封感谢信。有很多客人收到这封感谢信后，会致电表达他们的谢意。 

这一定会使您非常的惊讶。 

 

11．未知 

    我们的业务涉及很多的机构投资者。很难有机会接触到这些客户。你如何才能 

与一位首席执行管取得联系呢？你如何才能与高层人物取得联系呢？电话营销公司 

很难通过邮件或任何其它方式与他们取得联贯系。因此，可以去联系退休的经理级人 

物，任何与决策者有联系的人，通过他们与高层管理人员取得联系，然后与之签订 

合同。我们会向中间人支付总交易 10%的佣金，因为目前我们 90%的业务涉及非管 

制产品，我们可以这样去做。对于受管制产品，我们便无法这样去推销。我们的做 

法让客户非常的振奋。现在，有很多的被推荐人向我们推荐了他们的朋友。我们的 

业务中只有 20%来源于推荐，但是比例正在迅速的增长。每年，一位客户平均为我 

们带来 25 万美元的收益。因此，目前 20%的业务意味着每年 2 千万的收益。 

 

12．产品开发与推广公司 

       不久以前，我们以现供货商是一个很好的客户源。供货商希望进行推荐，因为

这样会提高他们的受欢迎程度，它们也会因此而销售更多的产品。 

 

13．执行信息系统咨询公司 

      我们为管理人员创建图形系统。波士顿炸鸡公司有一幅美国地图，上面标出了该

公司所有店面的位置，点击上面的一个位置后,该位置相关的统计数据就会显示出来。这就

是图形系统。目前，在我们的行业中，大部分的推广费用被用于向大众和管理人员推广这项

技术，减少他们对这种技术的恐惧心理。 

作为一个刚刚成立的小公司来说，我们确实无法承担教育潜在购买者的费用。因此，在

某种意义上我们需要让我们的行业来鼓励购买者，从而为我们带来利益。我们需要一些线索，
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告诉我们一些希望向管理自动化方面发展的公司。其中的一条线索就是公司内部购买的软

件。软件公司不愿意投资大量的资金，建立实地销售队伍，进行实地演示。因此，我们在所

有有意购买相关软件的公司那里找到了突破口。 

在我们的行业中，从寻找联系人直到与客户完成交易，在每个客户身上耗费的成本是

3000 到 5000 美元现在，我们每周平均收到 10 条有意购买我们产品的客户的线索。目前，

我们面临的最大问题是开展推广活动招募新人。本公司的销售团队会与客户公司内部的销售

团队通过电子邮件进行交流，从而将获得客户的成本从原来的 3000 到 5000 美元降低到大约

30 美元 。 

 

14 议价交易 

我曾经使用过一种推荐方式（jay 也使用过类似的方法）,非常的成功.jay 认为它是一种

销售方式，那就是对同一种服务提供两种价格。例如 ，你开设了一门研究课程，这种方法

适用于任何可以分享的业务。如果你将该研究课程的价格定为 195 美元。三到四个客户一起

参加时，价格将降低为 175 美元。五个或更多客户一起参加，价格将降低为 150 美元。使用

这种方法后，那些获得宣传手册的用户就会为你进行推广。实际上，这是一种非常前沿的推

荐方式。 

15．磁带 

我们拥有一种看似有效推荐推荐方案，但我并没有非常科学的执行。无论何时，只要

有人致电询问我的业务，我就会向这个介绍人发送一张九折的礼券。我会将所有的印刷好礼

券发出去。上面写着：“感谢您告知您的朋友各同事。”但是，在我来到这里之前，我听了您

的磁带，我决定更加科学的运用这一推荐方案。我试图计算出获得一个顾客需要耗费的成本。

结果，我们发现：获得一个新客户大约需要 50 美元，一般消费者每次大约消费 300 美元。

我不了解一年的总量，但是我注意到了 50（美元）这个数字，我想我们应该停止发送礼券，

礼券的价值在 50 到 100 美元之间，如果消费者一次消费了 1000 美元，那么礼券的价值就是

100 美元。当介绍人向我们推荐客户时，我们可以向他邮寄 50 美元的钞票，因为我们至少

得花费 50 美元才能引入一位新客户。因此，我们找到了相对科学的方法，用以奖励人们所

做的推荐工作。而且我们通过邮件发送现金，这让人们更加的振奋。 

  16．工业各家庭租赁设备。如铲装机，挖沟机，挖掘机（back hoe）在我耗尽了所有的资

本预算之后，我的一个竞争对手决定退出这一行业。他从父亲处继承了这一业务。而他却钟

情于军人各警察培训行业。他希望成立一家新的公司，追求新的目标。因此我们购买了他的

设备。 

我问他，是否可以将他的客户名单交给我们，作为交换， 我们可以为他和他的家人

提供一次迪斯尼乐园的度假旅行。我交给他一张美国运通卡，并且告诉他可以支配 5500 美

元 的资金。于是他将客户名单转让给我们。此后，我提议：“如果你帮助我们获得名单客户，

我将帮助你整理出新的业务计划。首先，写一封介绍信，我们会将它寄送到所有的客户手中，

其次，我们会寄去我们自己的邮件。最后，我们需要你的联系人和支持。因为我会帮你的其

它业务筹集资金，因此你的总经理根本无事可做；而我缺少经理的帮助，这个夏天在你的新

业务启动之前，他能否为我工作。我会付给他原来薪金的 60%作为报酬。”现在，他是我的

经理，帮助我们进行采购，还负责一些销售工作，效果很不错。 

17．汽车经销商 

豪华轿车产业是一个非常大的产业。我们会收到大约 60%的新购车推荐信，以及大

约 30%的二手购车推荐信。我们仅需告诉您的是，在全国我们有 180 家斗凌志（lexus）经

销商，排名约占第 20 位。首先，当我们将汽车交付给客户时，我们会询问是否我们可以通
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知临近的经销商。我们保存着一份具有双方信息的客户目录，我们会把它（我们会把它叫做

“表扬信”）寄给邻近的经销商，然后会说“如果你注意到你儿来了一个新的购车人，那么

这正是与他有关的信息。如果您对此兴趣，我们非常乐意将有关信息出示给您。” 

 

所有我们的销售人员都能采用计算机进行工作并存有约 100 封不同的推荐信可供您选

用。正常业务情况下，每天我们会收到大约 300 到 400 封推荐信。 

其次，对于购车人而言，我们会向其办公室送一只白色的大茶杯以示感谢。杯子四周印

有“感谢您”的字样，另一面则为我司名称。这时，人们总是会问，“这个杯子是什么回事？”

通过这种方式，我们就会收到推荐信。 

第三，大约三周以后，我们会打电话给消费者办公室，询问推荐事宜。届时，杯子的谜

团就会解开，他们会很乐意推荐其他的人。 

从其它汽车经销商那里，我们接触到许多被推荐的人，并和他们进行了交流。我们会表

示，“如果别人询问有关凌志事宜，请告诉我们。我们将会介绍您的产品，同时也不会说您

的坏话。我们仅仅做一番解释。”其它给他们举荐过的经销商，经营得都非常好，这是因为

在向消费者寄信时，对方能够注意到经销商及其产品的名称。每个人都非常礼貌，每件事都

极为得体，因此，受访者和我们都感到非常愉快。 

在和他们沟通时，我们也会做出同样的交换。我们会把有关其它人的信息发给他，这种

做法非常有效。我们这里有许许多多用户。我们会找出许多下面提及的这类人：向我们进行

过举荐,但该举荐的人仅希望被推荐人获得很好的服务。我的意思是，我们建立了一个项目，

在该项目中，我们负责支付推荐费，金钱和所有的情项，但大多数人却只是希望他们所推荐

析人得到很好的服务。他们为自己能够给将要获得服务的人提供建议而感到自豪。 

像公共艺术一样，我们已经做好了所有准备。我们将在艺术直廊中进行展示，挂出三张

或四张照片，然后邀请公众进来参观（与汽车毫无关联）。届时我们不会举办允许任何销售

活动。这类活动的意义是告诉人们，是谁在邀请他们来此参观，以及与我们和一些从未与我

们会过面的一些人会面。我们会接触到一些通常我们无法见到的人。他们来此将能欣赏艺术。

但是此后他们就会开始问，“这是一次多么美妙的体验啊。我还是和他们谈谈吧。” 

我们安排了高尔夫球比赛。旅客可以留在此。住宿处可容纳许多客人。我们会做出诸如

此类的安排。 

接下来将是关键。接下来，被推荐的人将会产生。我们这有些客户名单，在他们买车之

前，我们已经对其跟踪了三年之久。你知道，我就有一个我个人服务并等待了很久的客户，

他来这已经至少十到十五次了。我的意思是，我们现在是真正的好朋友 

18 多栋公寓 

我们的业内人士通常请求业主举荐其它潜在业主入驻本小区，这种推荐费通常为大约

100 到 200 美元。我们的游戏规则不同，我们会给每个人一小张卡片并承诺，“第一次，我

们会向您支付 100 美元，后续的举荐可能支付达 900 美元。如果您能举荐九个人，那么每次

您举荐几个人以后，您将收到 900 美元，作为您每月租金的租赁信贷豁免费用。”这种方式

非常有效。我们还将这种活动进行了拓展，“我们将为您提供终生推荐费。因此，如果您住

在自己拥有产权的地方，然后您搬出去了一假定我们并未收回租屋一只要您还键在，此后我

们会向您支付 150 美元的推荐费。”这种方式对我们而言也非常非常不错。 

19 咨询 

当客户是一家大公司时，客户自身就是一个大市场。今年早些时候，我们有意识地开始

向客户公司内的被推荐人询问。当人们来到我们这儿时就抱怨说，“你们知道我们所从事的

工作，而我们真的已经帮过你们了。你能否给我们介绍一名你们公司时里的其它人来继续开
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展工作呢？” 

这种情况经常发生。我们发现，可能这种公司有一百万美元的咨询预算超出其范围内的

情况。如果您通过推荐的方式，您的收入就能接近部门预算，这是一种完全不一样的从客户

那里获得收入来源的方式，比您和全部公司的主要合同获得的收入还要多。因此，如果您在

一家像上述这样的大公司里上班，那么这种推荐方式就非常实际，简直就是非常便利的一件

事。 

20 音频录音设备出版商（Audio Tape-set publishet） 

所有我们业务回复信件的背面，是我们给被推荐人留出的区域，这块区域。这块区域用

于达到获得如下信息，诸如“如有您认为能够从我司提供的此类计划中受益的任何人，请告

知其姓名和地址，我们将为其寄送免费目录”。每年，我们收到成千封推荐信，他们中的部

分人员会成为我们的客户。而他们都会是非常好的客户。 

21 人寿保险业 

我曾与我们的客户一道庆祝生日，我带还带客户去吃早餐或午餐。在那种场合下，我会

和他们呆在一起向他们询问他们如何开始其业务。这中间有什么差异吗？其中有哪些方面与

您的业务不同呢？是什么原因造成了这种很大的差异呢？ 

我会说，“告诉我一两件我能做并能真正的改进我的业务的事情。如果您你站在我位置

上，您将做何反应？您认识 2 个，5 个，10 个到 100 个人吗？”然后，他们就开始列名单。

“告诉我关于他们的事，告诉我们关于他们的事。“接下来发生的就是，您好、将以推荐方

式而告终。当然，您只能那样做。 

22 验光师（Optometrist） 

我寄出去了一些非常简单的，空白的表示感谢的便条给那些将我推荐给其它病人的患

者，便条为手写。如果您在您的名字前加上“×××博士”，实际上会让人不太习惯并且无

法接受，人们对大夫的所作所为可能会更少去表示感谢。因此，请使用较为合适的称呼。 

23 各种健康医疗产品 

如今，我被加利福尼亚州予为护士（认证助理护士）进行人事继续教育培训工作。有

许多助理护士打电话给我。因为在总部 Sacramennto 的人们，纷纷向她们推荐了我。我还有

一个网球教练，他现在也把我推荐给其它人。我们已经签订了一份协议，以便他能从中提成。 

24 抵押银行（Mortgage Banker） 

通过向遗嘱执行人，管理人和保管人或基金放贷，我帮助律师在不到通常时间一半的

时间内，完成了遗嘱。我的业务有超过 90%是由推荐人来介绍的。我把律师当作我的客户，

并告诉他或她如何去做。 

我做得很出色的一点就是，我上进心很强，做事很漂亮。这是因为，我希望您能够留

下非常深刻的印象，以便您会回到律师那儿，并告诉他或她我的工作非常出色。由于我不仅

希望做您的生产，同时我也希望律师为我推荐给我第二笔。第三笔乃至第十笔订单。如今，

我已经从事这一行大约四年半。我还做了许多其他工作以便找到其它被推荐人。尽管我并不

是律师，但我隶属于 12 家律师协会、遗嘱机构（Probate section）以及法律援助机构

（Paralegal group）的成员，并且你还经常参加这些会议。 

25 房地产代理商 

推荐是寻找客户使用最多的方法。我在给学员们培训时尽力告诉他们，在做第一笔委

托交易中，被推荐人对我有多重要。我会让他们知道什么时候他们的房子已经列入名单，接

下来所发生的事情对他们的房子来说又意昧着什么。当他们上班后就会告诉其同事他们正在

卖房。而当他们回家后其邻居就会问他们想搬到哪。他们的朋友也会问同样的这些。最后，

他们会告诉别人他们想买或卖的房屋。 
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因此，在第一次与被推荐人会面时，我们就已完成了一些准备工作，然后我们会采取

所有措施继续推荐这一流程，而不仅仅是销售的完结。从我们的客户名单中，通常至少有一

名被推荐人，因为如今他们明白这种事很重要。推荐之后，我们送给他们一些有用的东西表

示感谢。我们会给他们提供一张 500 分钟的电话卡，可以打到北美任何地方。只有在推荐以

后我们才会告知他们，然后向其寄送礼品，对于每个推荐，我们制订了各种计划，以使其获

得礼物。 

26 中草药产品（Holistic Herbal Medical Products） 

    我的公司主要通过邮购。通过邮购，我也售天然药品。在全球我有许多学生。我在一

家私有企业工作，当您成为我这儿的会员以后，您就会得到一些数安编号。我想，在推荐方

面我的方法叫做“thank-you bucks”所有我的学生必须要做就是带上我的产品手册，然后

把他们送到他们当地的保健食品商店，同时包括其会员编号，然后，在任何时间当用户来邮

购时，我会自动给这些会员寄送“Thank-you bucks” 

27 舞会及跳舞培训录像（Dance Studios and Lnstructional Dance Videos） 

去年我拉制订了一套推荐计划，对于给我们介绍客户的人，我们免收其跳舞培训课程费

用。 

28 我设法获取订婚夫妇的名字。通过每月支付一定数额的费用，我们就能将公司的样本或

咨询放在寄给已订婚夫妇的包裹。我不仅需要被推荐人的信息，而且也需要人们感兴趣的业

务的名称。我做了一个盒子，大小为 8-1/2*11，我列出了所有可能用到的业务。 

当我在填写协议内容一或者，即使他们并未参与一我也会问一下，“您能帮我一个忙

吗？”因为对于您将要与其开展计划的当事人来说，这一点非常重要。知道谁将不参与和谁

将参与这项计划同样重要。我只有一个盒子，因为如果他们必须思考然后再写下姓名的说

辞 ，我很可能只能得到三个或四个姓名。 

我有一个像花店或珠宝商一样的目录册。由于业务不同，因此他们只会核对一下盒子是

否无误。然后，在我们目录册末页我会留出许多空白，以用于客户在剩下的充裕时间内填写

内容。在到一个地区之前，我会进行这样的工作，我从电话黄页中查询婚姻登记处的电话，

然后采用各种方法得到新婚夫妇的姓名。有时，我也会请求他们“麻烦你取消掉那些您已经

听过的业务好吗？” 

29．互联网出版商（Lnternet Publisher） 

    1994 年 7 月,我开始了我的互联网业务,1995 年 7 月我开始在 80 个国家有超过 10

万名客户. 

我撰写报纸专栏,那时似乎没有什么报纸.这是非常有意思的事情一我所做的只是复述

所发生的一些”人类感兴趣的”故事.我从报纸中提取故事\复述,然后对其进行极端的评论.

我鼓励人们通过电子邮件将这些内容转发给他们想转以的任何人.每封钉寄出的电子邮件都

包含一条营销信息,”如果您希望每周得到这些信息,请进行以下操作.” 

最近,一位来自«纽约时报»的记者对我和我的工作进行了一次彻底报道。«纽约时报»有

一块 26 英寸大小的专栏报道此事！简直太棒了。 

但是问题是，我如何得到回报？因为我并没有采用传统的方法，我的最初几个客户并不

在美国。从每一天起，我就采用国际化的方式来拓展，因此，我的第一个客户在加拿大，我

的第二个客户在瑞典，他们都列入我的邮件列表并被转发。他们每年向我支付 3000 美元。

所以我需要做得只是把他们的名字和电子邮件放在我的邮件列表中。 

 

30 为食物过敏者（People with allergies）烹调食物 

基本上，我所做的就是为那些不能吃肉、小麦、以及少许糖的人烹调庸食物。他们对某
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些食物过敏。我所做的就是，为他们烹调的有的食物-从早点、小点一直到正餐、卷，以及

餐后甜点等。我已经在进行上述工作，并烹调出了这些美味，我将其放在商店里、市场上或

进行邮购销售。从这些客户中我开始起步，通过推荐的方式，我赢得了更多的客户。人们打

电话给我时会说。“我听说您这里有这东西，我想买点。“ 

 

31 保险和投资 

在加利福尼亚，我们遇到了一次真正的保险危机，那就是发生于 1994 年 1 月份在

Northridge 的地震所引起的大火。1994 年 7 月，在该州有一笔房屋保险延期偿付。我也是

一名许可保险经纪人，我们开拓了部分房屋保险市场。结果是，整个加州的一些县城的属名

公司（Titie company）打电话给我们。 

我销售一些特别的投资产品。我们接受投资，将它以图表形显示，然后将这些交给一

些现有客户。通过这种方式，客户就能以图形化的特殊方式看他们的投资状况，这种特殊的

投资产品在过去 15 年中已经递增了 950%。由于他们能够看到这些投资投向了何处，这与从

前有显著的不同。仅仅在两个月之前，我们才开始这项业务。我们的销售业绩 10 倍于他人。 

 

32 商业不动产（Commercial Real Estate） 

society of lndustrial and office realtate)大约有 1400 名房地产经纪人精英，他

们经验丰富、在全国誉有很高声誉，如今，他们在全球知名，而对于被推荐人的挑选而言，

却较为严格。我从全国寻找被推荐人。我也分给他们一些人；我们之间也有推荐费协议安排。 

33 指导计划（Coaching Program） 

我认识一个人，他控制着部分被推荐人资源。他实际上致力于其客户群，并且仅服务于

这些 20 个核心客户。他花费所有的时间用于和这 20 个人在一起，他为他们全力服务，对他

们而，言他颇为重要，以致于他们自动给他推荐别人。看看所有您的文件，挑出 20 个人来，

把您最好的服务提供给他们吧。然后聘请一个人去代管其它人，别人会给你提供限度的业务。 

我认为我做的一些有意义的事情在于：我在核心客户方面花了大量时间。我会坐下来对

他们说，“让我们仔细并逐个检查一下，你给我介绍的人是哪一个。”然后，我会把他们个人

推荐的那个人放在被推荐人列表。然后我会回到推荐此人的那个人那里，以便使他们知道所

发生的这一过程。如果我从被推荐人那里售出产品或赢得新的客户，我会寄给了他们一份漂

亮的礼物。 

34、招聘咨询顾问（Recruiting Consultant） 

我的工作是替人找工作，所以需要要才和客户（公司）。如果我暂时不能替一些好的，

可信任的人才找到工作，我会把他们介绍给其他的招聘者。通常我仅能替百分之一或更少的

应征者找到工作。因此，最终发生的事情会是，我是在启动一个相反的流程，在这一流程中，

我在放弃一些征者。然后，当我有太多应征者时，我就打电话给同一个人，并说，“这还有

更多的人。” 

在客户一边，当合同接下来时，我会问他们，“您希望看到我为谁工作？”，即暗示，“您

不希望看到我为谁工作？”，答案当然是指其竞争对手。由于客户不想让我为他们的直接竞

争对手工作，因此，我会被现有客户推荐给水平较高的新客户。 

35、天线公司 

借助“推荐”这扇通向成功的大门，我们取得了四千万美元左右的业务。最初，我们希

望向国内最大的二十家移动电话公司推销我们的产品，而后者每一家都有大约 100 个分支机

构。但我们的尝试却纷纷拒之门外。因此，我们决定探究其市场并做相应拜访，我们会总结

并列出十个主要问题。 
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由于发现各运营商的分支机构有着相同的需求，因此我们回到公司后制定出相应的解决

方案。最终，所有顾客都认为我们为其提供了量身定制的产品。当我们再做拜访顾客并寻问

产是否符其要求时，他们会给予大量的肯定，并十分满意我们的工作。随后，当我们表示希

望其为我们进行引荐，以进入其他市场领域时，他们会列出一个名单；并且在我们真正登门

造访之前，事先把我们介绍给被引荐者。这一切都是因为顾客深信我们按需定制了产品，满

足了其确切需要。 

36、培训公司 

人们常常对我们谈起推荐的重要性。据统计，一次推荐抵得上十五次电话交流的效果。

同时，我发现推荐的价值虽已得到广泛认可，但人们在争取推荐机会或借助推荐进行工作时，

会理性或非理性地担心受到拒绝。 

首先，你与顾客之间是一种介值互惠关系。这使你能够面对顾客并希望有所收获。因此，

当拜访顾客时，你可以寻问是否为其创造了价值；如果得到顾客确认，那么完全可以进一步

表：“能否在您所知范围内，为我们引荐 5 位像您一样、令人尊敬的顾客呢？” 

随后在与被推荐者的电话沟通中，你可以提到：“据某某介绍，您在某某方面能力超群。

而我现正登山，不知可不可以一睹您的庐山真面目呢？”而被推荐者听后一般会发现会心的

笑容。 

此外，你的自我介绍最好安排在交谈结束时。因此如果在谈话开始时就介绍自己，那么

被推荐者将有所戒备，甚至产生被出卖瓣感觉。通过超出推荐者期望，发现其真正需求，并

按部就班地进行电话沟通，你一定能够赢得被推荐人好感，从而增加自身收益。 

37、装饰承包商 

当某顾客要我们刮去房间里的所有涂料时，我首先说道“这不能估价而最好按实际时间

付费。”随后，我报了一个非常低的价格并说时间可能会“四到五天。”在第九天我司同该顾

客沟通并提到没有从该笔业务赚钱时，她表示不能相信。但当听说我们之间达成的费用只比

我付给工人的费用每小时多两美元时，她说今后会尽力帮我推荐更多的顾客。 

38、健康俱乐部 

我们 50%的业务来自推荐。当有新会员加入并与之交谈时，我首先会对俱乐部、服务

和成效进行介绍。并且我还会提到：“我对你们向各自朋友推荐，使我们能够服务于更多人。” 

得到肯定答复后，我通常会说：“你们能给我写一封推荐信吗？可不可以抽出五分钟的

时间，以确保提到今人满意的结果。”实际上，我们的会员推荐率达到 50%。 

39、抵押业务 

推荐系统是我们目前业务的核心所在，并使我们在国内保持领先。 

当我与人们传播和分享相关信息时，我向他们提出：如果我的表现得到事实印证，那么

希望能得到他们的大力推荐。所以，为顾客提供名至实归的服务对我至为关键。但九年之后，

我注意到公司虽然在业务上有所建树，其价值却并未在城市中得到一部分人认可。如果在公

司发展业务的同时理顺关系，我们可难会在三或中个月内失去这部分顾客。 

因此，我通知这部分顾客由于质量原因，将停止相互间的合作关，并且在今后贷款中，

将有一系列的付款要求。而我与担保人的关系以及公司职员对诸多付款要求的（173 页）掌

握，将对具体实施工作起到非常重要的作用。如果不放弃这部分交易，那么我们的品质和信

可能毁于一旦。 

40、健身俱乐部 

客户就是我们的朋友。对于他们，我们心存感激。我们服务于所有会员，并把资深会员

的要求视为对我们奖赏。我们诚挚邀请他们的朋友来到俱乐部，从中获益。这一切对我们来

说是至关重要，因为我们的业务 100%通过推荐获取。 
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41、股票经纪人 

即使你为客户带来收益，他们也会犹豫将你推荐给他的朋友。其原因在于担心你的工作

不能达到其朋友要求，或者可能因此损失收益。 

在一处中一次或二次的拜访客户机会中，我会对他们说：“我几乎把全部时间用于管理

您的资金，并、关注您的投资以及随时满足您的需求。实际上，我没有时间与精力去开发新

顾客。希望您能引向我引荐合适的人选，以便我能更加关注我们的事业，最终为你带来更大

收益。”随后，我会问：“你认为谁可以加入到你所在的或是更高的成功机会。在最糟糕的情

况下，每个客户的年佣金平均达到大均 3500 美元。 

42、辅助医疗行业 

作为一个医生，我冶疗的病人全部是通过患者或其家属推荐而来。我们会把工作信息传

播到媒体界、政界和法律界。然后，通过其他医生推荐，我们加入到推荐系统。 

加拿大医学会云集了有着丰富案例经验的大批优秀医师。现在我加拿大医学会主席那里

获得被推荐人。最初，仅是试验性质以测试我们的能力。而如今，我们已接触到在我们城市

内诸多不可能了解的病人，甚至一年内的患者名单已预约完毕。 

43 牙科医生 

在别人肯定我们工作后，我们才请求其帮忙推荐；否则会急功近利，甚至背道而驰。最

后，在每一个工作区域和房间内，并在保持合适距离的情况下，我们可以在服务台将服务说

明交给推荐人。 

当病人说：“天哪，一点儿都不疼，“，我们会说：“那就好，谢谢你的称赞！”然后我们

拿出名片放到病人的手中，并紧紧地握住他的手说：“如您所知，我们没有做任何对外宣传。

通过人们的口耳相传，我们才能拥有像你这么和蔼的患者。如果你愿意把你的亲戚、朋友或

同事推荐到这里，我们将不胜感激。” 

44、服务行业 

我们的顾客包括很多的破产事务中心。我们正在寻求将系统出售给更多律师。破产财产

管理人的含义已在 13 章提到。从某种程度上讲，人们基本是按 13 章中有关“破产”规定来

偿还债务，并且向负责财产管理的破产管理人支付钱款。因此，破产财产管理人需要代表债

务人，与律师和债权人一起合作，并且主要在后者之间起到沟通的作用。 

位于其他城市的一些破产财产管理人会为我们提供其信任的并有良好关系的律师名单。

然后，我们联系被推荐的律师人并提到“经别人引荐，我冒昧地联系你”。我们以亚布罕风

格（篇幅长并注修辞）写信给该律师。由于此过程中涉及三位这样的律师，所以我写了三封

信。而他们任何一位都可为我们带来五十万到一百万美元的交易。 

45、家具店 

我们经营一家家装公司。我们视“推荐”为业务发展的核心所在，而非只是一项要求。

人们愿意来我们店，因为我们使每一个顾客都感宾至如归。我雇佣用四个伙计，而他们的工

作都安排得很满。但我们翻新家具时，却从不打广告。 

我们只是把调查问卷发送给顾客并问：“你可以把我们推荐给你的朋友吗？”无论我们

是在销售新家具或进行家具翻新，从顾员们开始工作到把货物交给顾客，我们始终相信我们

的目的就是使顾客感到由衷高兴。即使收益可能不值得一提，但这却为我们打开了通向成功

的大门。 

46、按摩疗法医生 

我的业务大部分都基于推荐。这四年里，我所有的病人都是经直接推荐而来。我发现虽

然同事可能透漏一些他们所冶疗病人的一些信息，但却不会为我推荐任何合适的患者。 

这可以称之为“同行是冤家”。 
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在与病人前十五次见面，我们会有意提到或谈起一些话题，这样可通过一系列事情来获

得他们的信任。而这种培养要因人而异或随条件不同而做调整。开始阶段是建立信任；然后

对病人进行引导；最后明确提出希望他们作相应推荐，因为这时他们已完全信任你，并了解

你的工作。 

我们有一种与职员一起参加的游戏，叫“Gotcha”。我们的病人可能在不知不觉中成为

我们的推荐人。例如，他们有时会说：“今天你真忙。”因为不想别人面前显得过于繁忙，所

以大家通常会对此一略而过。但这时我马上会说：“是的。我有许多像你这样的病人，而他

们经常向朋友和家人推荐我。你想把我推荐给谁呢？” 

他们说“哦，我已和我的邻居谈起您，”或“我与某某谈起过你”。或许他们会问一个问

题“那么，你能冶疗头痛吗？”。但无论如何，他们一定会向某些人提起我们，因为他们已

以意识到我们是多么渴望得到推荐，并且由于推荐我们的病人也更加引人关注。除了健康上

的帮助，他们还想得到他人的认可与关注。 

你仅需要做到持之以恒，而不必特意寻找机会或“种下一粒推荐的种子”。你为自己的

工作骄傲，而病人工基也会体会到这分激动。那么要求他们推荐其他人自然水到渠成。因为

这份骄傲，你也不会困请求推荐而感到沮丧。实际上，患者们会对收到推荐而感到兴奋。如

果他们没有这种感觉，那么将不会做任何推荐。 

47、管理培训研讨会 

拿到相关人员名单和地址后，我会打电话寻问他们如何使用资料，并说道：“依我看来，

你的上级对此不会感兴趣”。他们会说：“不，他们会的”。然后，他们会透漏一些我想知道

的推荐信息。 

48、广各公司培训师 

我为房地产经纪人做个人行销培训。我发现他们对我的表达“行销本质就是销售”非常

感兴趣，最后产生令人满意的效果。我看着他们并说道：“今后，我的工作舞台仍将是培训

领域。结识朋友仍将是我的人生乐趣。你们谁能给我这种乐趣的机会呢？” 

由于我让他们感觉以众不同，所以他们通常会说：“某某可以”。通常，每个人会给向我

推荐二到三个人。 

如果是一位对我的工作情感到满意的人，那么他会把我推荐给其他人。这时我会拿起电

话并说：“我与某某交谈过。由于我的培训给他们留下了深刻印象，所以也把我推荐给您。

请允许我介绍一下我的工作。如能为你效劳，我将不胜荣幸。” 

49、邻域：不详 

我从实际工作中发现，在很多情况下，工作效果或谈话方向是由我们的立场所定的。当

实际结果不如我们所愿时，我会考虑我当时是否是从真正需求角度来阐述问题，或是从过去

发生的事件的需求角度来阐述问题；如果没有做到这些，那么无论我说过什么和做过什么，

成效都不明显。当我代表将来大有可为的事物讲话时，我与并与他们（她们）谈论能为他们

（她们）的家庭、能为他们（她们）的朋友做些什么时，那么这些事就必然会发生，并且能

产生更大的成效。 

50、欧洲皮肤护理行业 

我们基本上是通过发放广告来进行宣传的。我们的口号是“免费面部护理，名额有限！”。

一开始金额为零，您提供的免费服务，这能为您带来 75 美元的收入，那么每 10 位顾客来做

免费的面部护理，此金额就会不断不升。因此，总的来说，每们来做免费护理的顾客都会为

我们创造了 75 美元的价值。 

而顾客中有 50%的人最少会购买 100 美元的产品。如果您购买了整套的护理疗程 

——六次面部护（优惠 30%）——你将获赠四张推荐卡。我们会将您的名字印在卡的背面，



如果你还需要任何杰亚伯拉罕的资料请与我们联系 QQ56310762 

世界第一行销大师杰亚伯拉罕 3 天 3 万元课程录音 118 元出售。需要联系
QQ56310762 

166 

然后将卡送给您的四位朋友。每当您有一位朋友来购买整套的护理疗程，您就会得到一次免

费的面部护理。此活动也面各百货商店里的所有皮肤护理和化妆品销售人员。当推荐卡回到

我们手中时，我们会查找记录看谁拿到过这张卡并各其发出通知。递送推荐卡的人都会收到

一张精美的信笺，上面写着“感谢您的介绍”。如果有人卖出了整套的护理疗程，那么她就

会得到另一张信笺，上面写着：“您已经卖出一套护理程序，将得到一次免费的面部护理。” 

51、供暖和空调置换行业 

为进军该行业，我们进行了精心的往来策划和同密的部署。我们出示了推荐信并向他们

的（她们）详细解释要使用其供暖和空调系统干些什么。在他们阅读推荐信时，我们对他们

（她们）说：“如果我们刚才所说的完全属实，那么这不就正是您想要写的内（176 页）容

吗？”毫无疑问，他们（她们）的回答一定是肯定的。 

在陈述的末尾，销售工作完成后——完成销售工作时使用了许多假设的技巧——我们所

要做的最后一件事就是递上一张业务卡并向他们（她们）道谢。“现在”，我们说，“我们将

给您一个惊喜”。有人向我们推荐了您的公司如此这般这般……，因此我们为您提供 50 美元

的价格优惠，这我们已经协商好了，您对此价格也非常满意。此外，如果您向您的朋友介绍

我们，您还将得到推荐奖励 50 美元，而您的朋友也可以得到 50 美元的优惠。 

52、领域：不详 

当我收到推荐信时——来自我话多的销售代表——我会亲自给他们（她们）打电话道谢。

而在他们（她们——的顾客中，凡是听人推荐到我们这的，都将得到 10%的优惠。 

53、射击场 

我们为顾客提供的业务卡背面印有“不限时”字样。顾客可以提供其姓名缩写。并且由

于大家都喜欢和亲朋好友一块来，因此建议一次提供三到四个姓名缩写。 

正困如此，我和我的公司才为大家所熟知。这种目前在广播中提到的、自由的特性使人

员有兴趣探究枪的作用 这样一为，我们的会员和顾客就都是公司的优秀公关人员了。 

除此之外，我们还允许会员每年请 24 位客人来此免费消费。在这 24 位客人中，有三分

之一的人最终也公成为我们的会员。而那些即使有入会的客人在离开时也不会无所表示。总

而言之，此举为我们创造了更大的利润。 

我有一位会员就曾约我这位自由的、反对枪械的、左翼播音员星期六一道去练射击，还

想让我们为他预留位置。现在，我每个月都为这家广播电台做一次商务报道，而不收取费用。

我也不用付广播的钱，并且每个月电台都会对外公布我和我公司的名字——免费的。 

54、财务顾问 

我总是向第一次来的人解释说：“我们有一个要求，就是您得介绍五个人来，这可以代

替一部分费用。”我继续解释为什么需要介绍五个从，在这五个人中，有两个人很可能会对

我说“不，谢谢。”，一个可能已经与其他或公司合作，这样就只剩两个人能够坐下来听我的

介绍。这才是我最需要的，因为就在这两个人中，我又至少会得到一位，但在大多数情况下

是两位顾客。 

但是第二部分，正如我给大家解释的那样，就是我们公司绝大多数的人把大部分时间都

用在了电话销售上。所以一旦我站在您的面前，心里就有了无形的压力。你知道的，“您应

该买点什么”或“我本应该卖您昂贵的东西或是价格本该理高”，等等。我花在打电话上时

间可以不超过我全部时间的 10%。 

我只花了我 1%的时间打电话进行预约。由于有了给介绍的人打电话的成功案例，所以

我绝大部分生意，大约 65%或 70%都是介绍而来的。然后人们就明白了原因，这是基本原

理。这样，从营销或电话预约中节省的时间就可以用来搞研究、制定计划或是做些有意义事。 

55、条形外科医生 
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我们有两种推荐计划。一个叫做快乐书信。这是一种背书形式的信，我们的销售代表每

得到一封信，我们就会奖励他们（她们），付给他们（她们）SI。 

我们会告诉他们（她们）：“我想要转推荐信，还希望您能记下怎样使用我们的产品。”，

他们（她们）照做了。我仅是在问问题，就已经觉得非常成功了。我们把摘录记入市场附属

表格，以便将其以纸张形式发送给该行业。 

我们的第二种推荐计划是专为分销商设计的。 

我们要生产的产品极其复杂，要结束销售活动也需要很长的时间，有时需要 6 到 18 个

月。 

对于大多数的分销商来说，一旦他们（她们）进入不需要的货，那么他们（她们）只需

把货退回来，我们就会支付他们（她们）第一年收入的 4%。 

56、整形外科医生 

我们每季度都会给以前的病人写信，信中会提及案例历史：某个人想做某种手术，手术

如何开展，以及病人感觉如何。然后我们会将一张保证书放入信封中，她们（他们）可能把

它送给朋友，这位朋友也得到一次来我们这里免费咨询化妆步骤的机会。 

57、人寿保险、养老金和共有基金 

我卖出的大多数保险和养老金都和投资性质一样，具有共有基金。我的生意有 60%到

70%都是来自这秋业务，因为我干这行已经有 30 年了。而且现在的主要顾客又给我介绍了

好多人，因为我帮他们（她们）赚了钱。 

如果你曾经指点过别人怎样自己赚钱，那么得到他们（她们）的推荐就不是难事。 

所以只要进行销售，我就会请求他们（她们）的推荐，但不仅仅是介绍给某个人。我要

求我想要的推荐——有可能就是在大街上走着的你的对手——我通常会直接问我想问的问

题，而不会拐弯抹角。 

比方说，我会直接问：“你有兄弟吗？”又比如，您干的是铅管这一行，那我总会问：

“你最有力的竞争对手是谁？”但我从不会问有关推荐的含糊问题。我常问人必须回答的问

题。通常，我还会要求他做一些后续工作——打电话或作记录。 

58、AT&T 销售代表 

我把全部时间和精力都投入到推荐上。为了做成生意，我使用了两种推荐系统。而无需

花太多时间进行电话销营销。我第一次进行外部的推荐系统实践时，我是当地的商会会员。

我当时在商会干活，大家都知道我成功的帮助过商会的其他会员，所以大家都不约而同的推

荐我。我那时大约一个星期会得到四次商会其他会员的推荐。成功率达到 75%。 

那时我的内部推荐系统是在我的销售组织内部运作的。我也营造了一个专家氛围。我利

用某些分销商顾客，比方说一位名叫 Syntex 的分销商顾客。我有许多向 Syntex 贩售的技巧，

如，实施时间不超过 20 分钟。但是因为其他的销售代表都已（177 页）经知道了我在 Syntex

处的成功经验，所以他们（她们）都乐意分组担我的工作，而只让我出面打个电话以确保确

实能够快速的实施。我一般会打 7 到 8 个电话，而通常也会谈成 7 到 8 笔生意。 

我要做的另处一件事就是与其他 AT&T 数据和硬件设备的销售代表的网络。他们（她

们）会给我打电话希望得到推荐。所以，我还得再指点一下他们（她们）。 

59、领域：不祥 

我们想得到推荐的行业有所不同。这可能就是我们在营销中的一个最简单的方法。我们

会为推荐的人提供额外的奖励。我们请求别人给予介绍，训练销售人员请求别人的介绍，在

这方面，我们积极进取，干劲十足。我们有 80%的生意都得自别人的推荐。 

60、地毯清洗业 

多年来，我们一直教导我们的人，只要顾客满意我们的服务，觉得他们（她们）的地毯
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清洗的非常干净，就请求顾客把我们推荐给别人。并递上三张明信片，请顾客真好地址、写

好内容、签上名字，再把信邮走。我改变了一下这种模式。现在我的销售人员会提醒顾客，

如果觉得我们的活干得好，我们就会要求推荐。由此，我们增加了 20%的收益。这样下来，

如果按每人每年 20 美元，每年 500 个人的话，我们就大赚一笔了。 

61、节日推销商 

当我们在节日过后打回访电话时，我们要求电话销售员请求每个参加者的推荐。好的电

话销售员一般能够在 100 个人中得到 75 个人的推荐，这样，我们有三成的生意就是推荐而

来的。每位顾客都能赚到 3，000 到 30，000 美元，这种收入非常重要。 

62、面思维讲座 

我在周未作讲座。听过我讲座的人，只要再付 50 美元，就可以再次参加讲座，这对我

来说是一个极大的优势，因为要再次参加讲座，通常都是全价。如果介绍了其他人来听讲座，

那么您就可以免费听了。如果有人在我们没有请求推荐的情况下带了新的顾客来，那么我们

还提供 10%的回扣。这种模式一直一来都非常奏效。以前公司的盈利是每年 125，000 美元，

而正是这种方法，使得我公司的盈利在一年内翻了一番。 

63、领域：不祥 

我得到汽车代理经销商们的推荐，而不用付给他们（她们）任何报酬。经销商们这么做，

可以给顾客提供更低的价格，还能在顾客心中留下好印象，何乐而不为呢？这种推荐活动可

能并没有带来太多的利益，但我却得到了推荐，这可是无形资产。 

64、讲座 

我们的推荐系统很低调，没有大肆宣扬，但利润极大。在讲座上，我们在文件夹中有讲义，

并提供一年的免费网络营销讲座资料。我们会说：“您公司有没有未到场、但也想得到一年

免费资料的人呢？”在讲座上，每 100 个人中，大约会有 60 个会报出其他名字，至少一个

人名，但通常都是 10 或 20 个。而讲座后，另外 10%的人还（179 页）会告诉我们数百，有

时甚至是数千俱名。所有这些人中，我们能吸收大约 30%到 40%。 

65、多年来，我们已经累积了许多方法。我们有一个法宝，叫做 14 个黄金表格，在讲座结

束时亮相。在这种大企业，我们会请每个人推荐能来找我们，我们又能帮上忙的人。我们发

现，一般在一对一的咨询中更能接到大生意。 

有一次，就在我乘电梯的十秒钟，我又多了一位顾客。而起因却是我觉得他看起来像是一位

客户。他是一位环保方面的律师，我们就是在上周遇到的。我不但可能帮助他的顾客，他还

希望我能跟他的管理合作伙伴，也就是营销总监谈一谈。所以我认为应该把所有的人都看作

潜在的推荐资源。 

66、顾客答谢（氦气球） 

我所有的生意都与推荐息息相关。我意识到推荐是杠杆；借助它，往往会事半功倍。 

当顾客从我这买了新车后，我会把气球送到顾客上班的地方。气球上没有写标语或任何广告，

买车的顾客坐在那工作时，我送的气球就在他们（她们）的头顶飘着。所有的人都以为那天

是他（她）的生日，就会地去问候。然后，我的顾客就会兴高采烈的大谈看书的新车，还会

说，瞧，人家还送我气球，多好的人啊！ 

仅在 9 个月内，我从顾客不断的推荐中，业务又提高了五成。现在，我们与国内约 800 价公

司合作送气球。 

67、人身伤害索赔 

通常，我们与保险公司做生意是在索赔办公室，而通常我们的推荐也来源于那儿。如果我们

与调停者做生意，我们就会要求他们（她们）把我们推荐给该公司或该办公室的其他人。这

样做的成效是即时的，因为此刻肯定有人就坐在那儿。这种方法不但立马奏效，而且您还能
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得到此刻与您做生意人的认可。所以，您既得到了介绍，又得到了认可。 

68、车间与讲座 

我会在开始讲座之前要求人们帮我推荐。我的顾客可能会对他（她）的朋友或同事说：“这

个人特别棒！他很会赚钱，我作为他的顾客，也从中得益不少。”而这就是我很感谢我，那

么我就会突然接到被推荐人打来的电话，他们（她们）很感谢我，那么我突然接到被推荐人

打来的电话，他们（她们）是经人介绍过来的。这才是我得到的最好回报。 

69、正牙医生 

我们的被推荐人来自于普通牙医。现在某些方我们不再带上一篮松饼或别的什么去登门拜访

他们，而是邀请他们来到我们的办公室参加“午餐和切磋（Lunch and Learn）”。我们通常每

六个月就能获得 25 名牙医的推荐。所以一年中他们全都会来访好几好。他（180 页）们会

带上他们的全部职员。我们总是对医生的家人及其职员给予职业性礼节，但遗憾的是我们那

时从没有向他们推广我们。所以既然我们已邀请他们的办公室共进午餐，那我们索性再让他

们参观我们的办公室，向他们介绍我们在这里的工作。我们还充分利用午餐的机会，向他们

介绍我们可以为他们提供的所有服务，并向他们表示，作为他们的合作伙伴，我们可以成为

牙齿矫正方面其病人的医冶小组。这样做的结果确实令人难以置信。 

通常牙医到场的结果就是，我们至少会开始为他们或其助手的孩子，或是他们的学员或助手

进行冶疗。我们觉得，如果我们从他们的职员、孩子和家人来开始冶疗，他们就会告诉自己

的病人“就是他给我进行的冶疗。”当然，我们为他们提供优惠价格。 

八年前刚刚开业时，我们一年的营业额为 30 万美元，拥有员工 27 员。如今我们佣有 10 名

员工，并且在去年我们的收入首次达到 100 万美元。 

70、美容医生的行销策略 

在植发领域，我擅长做的一件事情是向客户寄出提供游离移植的信件。你可以免收移植费用。

信上写着：“如果你能够带上一个朋友，我将为你提供 30 次游离移植。免收费用。” 

这一方法非常奏效，每寄出 600 封信，我们就会得到 100 名新客户。600 封信全部由计算机

生成，所以成本非常低。而每我新客户带来的长期价值可达 30，000 美元。 

我们从两个途径来考虑推荐。一个是我们的客户群，另一个是职业推荐沙龙。我们不会支付

给他们任何佣金，但我们可以购买广告。我们可以按月付给他们一定的费用。我们不向他们

支付现金，但我们可以帮他们支付一定比例的广告费用。我所做的主要是成为我自己的机构，

并向沙龙支付租金，以便将我的宣传手册放置在那里。这样做效果非常明显。我的大部分高

层客户，尤其是娱乐界人士，大都来自于这个途径。我从美发沙龙租用空间，租金根据广告

媒介的生存能力而时涨时落。 

71、抵押业务 

我们发出质量控制信，向客户询问对于我们工作的满意程度，其中有一个区域可以填写三个

被推荐人的姓名。我们所做的事还包括每个月赂我们的老客户发送一封信，告（181 页）诉

他们一些抵押行业提最新动态。我大约第季度给我们打一次电话，了解他们的情况。如果他

们再次有任何需要，我会在电话中给他们一些有价值的建议——而不要仅仅是给他们打电话

和打扰他们。 

最简单也最有效的方法很可能就是，当我帮他们办完贷款申请，每个人都握手道别准备离开

时，我说道：“顺便问一下，您认为谁还有可能需要我的服务。”这种方法很简单，但确实非

常有效。 

我想说，现在我们 70%或更多的业务都是通过推荐而得来的。而由此得来的业务也更加出

色，因为它是我们所谓的“温馨电话”。被推荐人会为我们做口头宣传被推荐人会为我们做

口头宣传。人们不会无凭无据地接受某些情形。另外，推荐几乎无需任何成本。 
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72、摄影师 

多年来，我们使用两个推荐系统构建了一个可处理上千个婚礼业务。当新人走进来的时候，

我们会告诉他们，如果他们能够推荐两对以上的夫妇来选择我们提供的婚礼服务，他们将能

够以 20 美元的价格享有价值 200 美元的壁挂肖像。现在，大多数夫妇都愿意花一年左右的

时间来做这件事。而一年之后，他们对于自己旧的婚礼照片将不再感兴趣。他们想要一个新

的，并想为父母买一些照片的副本。他们还要购买像框等等，因此实际上我们通过推荐礼物

所获得的收益要远远超出它的成本。 

另一种推荐方法是站每对新人提供一个参加其婚礼派对的客人的名单。名单中要包括所有的

姑娘和小伙字。我们将向他们中的每个人发送感谢信，上面写道：“感谢您在当日提前到达，

并感谢您给我们的热切帮助与支持。为表达我们对您的感谢，我们愿意为您的家人免费拍

照。” 

73、业务中心（即时办公室） 

我们意识到，拥有配销并不是真的那么重要。重要的是要拥有发现客户或潜在客户并以新建

配销的能力。因而，除去我们拥有的中心之外，大约一年前我还成立了“联合业务中心网络”，

它主要由过去我们认为是行业竟争对手的一批人组成。我们刚刚在总共增加了 50 多个点的

欧洲完成了一笔交易。 

如今我们在全球共有 150 个点，全部都是行来中像我们这样的人。我们让他们重点（182 页）

关注与其有业务往来的机构的主要决策人，因为我们意识到：许多公司正在全国多个地点设

立中心。如果我们能够通过倾向于使用我们产品的人员来发现多办公室用户并控制这一客

户，那么这将对我们产生巨大的帮助。 

因而，我们所做的实际上就是将所有过去彼此视为竞争对手的人纳入到我们的商标之下进行

工作，共同着手业务和识别与之有业务往来的各机构的主要决策人，并努力深入地探求其在

全国的需求。通常本地的经营者不会考虑公司在全国另外 30 个地方的利益。 

首先，我们就利用这一点大赚了一笔。人们按月向我们付费以求成为网络的一部分，因为除

了我们建立的推荐之外还有许多其它的优势。我们还可以获得付费收入，因为我们又将销售

带回给一个集中的单独中心。该项中心主要负责为整个全国性行销计划提供资助，并支持我

构建一个品牌名称并在元风险的情况下来广泛宣传我的商标，而无需进行任何真实的投资。 

74、管理人员招聘者 

我专门为我在全国的客户公司招募杰出的工程和行销人员。我可以为各公司招聘多达一千名

人才。我喜欢与真正负责招聘事务的决策者进行直接合作。我们的业务完全以一套推荐系统

为基础。我总是问人们：“您所认识的人员谁能胜任这个职务？” 

我的业务具有两面性。一方面我与经理人进行对话做出聘用决定，另一方面我又要与我希望

向客户公司推荐的候选人进行交谈。因此我的每笔交易始终都包含两组人。每次招聘。我的

成功主要基于两个原则，首先是人们愿意提供帮助。他们希望为你进行推荐。这使他们心里

非常舒服。每个人都想乐于助人。 

其次就是，你不要只从你已经认识、对你的服务非满意的人那里获提推荐。为此您可以问： 

“John，你认为我应该与谁交谈，谁能为我指明正确的方向？” 

接着，John 会为你推荐 Bob，你可以开门见山的说：“Bob，我给你打电话是因为 John 推荐

我来找你的。这正是我此次打电话的目的。你可以介绍谁？”这是整个通话的简短说法，整

句话应为“您知道谁胜作这个职位吗？”你可以向任何人询问这个问题。 

（183 页）75 、物理冶疗 

我们开始以悉心的冶疗来推广我们的计划。假如一个背部有问题的人走进来，我会为其进行

数天的冶疗，以便他能够感觉舒服点儿。然后我会说：“嗯，Jones 夫人，你的背部现在好多
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了。您的朋友或亲威当中，有没有谁的背部、劲部、手臂或腿存在问题？我们正在开展一项

检查计划。我们给您一张卡片，他们可以在随后的几个星期内过来，我将免费为他们进行一

次 15 分钟的检查。”当然，通常几乎每个人都会认识一些有劲部或背部问题的人。 

假设我每天这么做 5 次，将会两三个人拿到卡，并将有一到两个人来进行检查。按照这一转

换率来计算，前来的人中将有 30%成为我们的客户。 

76、公关公司 

我们的业务几乎全靠推荐来获得。我们大部分客户均属于保守、类似共和党的政总冶性组织，

而我们的客户代表则全部来自于其所从事的工作满怀激情，这各激情在我们的客户身上也同

样存在。他们都十分热衷于各种政冶问题。因为员工在为客户工作时怀有这样一种激情，因

而我们获得了大量的推荐。客户在与其它组织谈及我们的时候绝不会有丝毫犹豫，因为他们

知道我们付出了更多的努力。一名固定客户每年可以给我们带来 50，000 美元的收益。 

77、职业演讲人 

我的业务大部分来自于推荐。不管我做何种类型的项目（主题演讲或研讨会），我都会在接

近尾声的时候停下来，让他们为会议筹划人填写一份评价表。关键部分位于表格的底部。这

个区域用于填写姓地址和电话号码。还有一个区域供其勾选，其内容为：“是的，我希望 Jerry

来为我的机构进行演讲。请为我寄送相关资料。”在这之下写着“您可以联系的其他人”，以

及一个供他们填写此人姓名、地址和电话号码的区域。 

由此在了解他们的需要以及他们勾选的真正涵义之后，我将可以通过电话来展开后续工作。

然后我将询问他们是否还属于任何其 的协会、组织人员。 

（184 页）如果会议筹划人不能支付我的全部费用，我将问他们是否同意向所有其它州协会

或任何我可以收取较低费用的组织发送信件。 

78、地产公司 

我们将亚利桑那或多州价格经济的土地卖给夏威夷的居民。 

但我们发现，我们需要鼓劲我们的销售人员去获得推荐。我们想到的一个主意就是，在客户

进行购买时候，我们告诉他们：“如果您与我们大多数客户想法类似，你可能会希望您的亲

朋好友知道这一机遇，因为我们大部分的客户都希望其亲威和朋友也能够在相邻位置拥用地

产。您认为呢？”当然，他们会给予肯定的回答。这时我们会说：“我们愿意为你提供一个

特别计划。如果您能够提供 10 个推荐人的姓名，我们将给您×美元的折扣。结果我们发现

99%的人都会参加这项计划，为我们提供 10 名被推荐人。我们的业务大约有 30%~40%的人

会面。有些人支说这不是个好时机，尽管如此，遗憾的是许多人仍没有机会得到这一对待。 

我们从这里得到的启示就是，如果我们有够为销售人员准备一系列信件，他们就可以立即联

系那些人（还可能与其中许多人达成销售）。 

79、抵押公司 

我的业务有大约 60%~70%来自于 5 到 6 个不同来源的推荐。我的两个主要来源是我与我有

业务往来的房地产代理商和先前的借款人。我的许多房地产代理商均为我收集提供线索，以

便我能够提前对其进行审核和批准。然后便与借款人不再联系。代理商也不会为他们寻找房

子。 

他们中的许多人并不是真的想和具体的买主进行合作。我问是否能够继椟与客户保（185 页）

持联。我将找到一个确实想与其进行合作的代理商。我将会付给你 20%的推荐费。之后我

会将该买主弯为我的客户。这一方法势必见效。 

我然后联系名单上许多合作过的代理商，我知道他们收到了有关其所有房子的电话。他们不

喜欢与买主全作，但他们总是让买主打很多次电话，却不提供代理。我说：“好吧，你为什

么不把这些客户给我呢？我将会使他们得到预先批准。我将会向他们推荐一名可以与之合作
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的代理商。并且我将会向你支付 20%的推荐费。” 

我估计，按照这一计划，今年我的业务至少将实现约 30%~45%的增长。 

80、协会。 

在获取推荐的过程中有一件事情做提非常成功，那就是我们每年例行的折扣。如果我们得到

一个被推荐人，进行推荐的人将得到我们提供的一份礼物。礼物就是为其所选择的任意慈善

团体捐助 25 美元。 

我们大约拥有 1，200 名会员。会费为 275~300 美元。我们将获得 40~50 条线索，其中将有

30~35 个转变为会员。 

81、真空吸尖器的销售 

我们销售 1，200 美元一台的机器时，我们的业务完全取决于推荐。我们一年的销售额将近

700 万美元。但我们发现，我们最好的客户来自顾客。我们要求八个人来完成一笔称为“特

殊首次呼叫”（first call special）的交易。至于潜在客户的资格，我们制订了一份限制一定资

格的合同。我们制订了一份限制一定资格的合同。我们要求顾客在 21 到 65 岁之间，已婚，

有全职工作，而且有住房。在推荐计划方面我们实施了一个 14 天特别计划。如果他们联系

他们的朋友，并向他们推荐和介绍我们，我们将赠送他们一份零售价值 200 美元的礼物。在

我们展示之后，无论是否有人购买，我们还将使用一个字母计划使他们拥有更多的权利。这

就便于经销商区分顾客的“A-H”计划。“A”代表比较反感的顾客。“B”你表条件较好、

比较讲究有房顾客。“C”代表有小孩的顾客。“D”代表养有宠物（如狗）的顾客。“E”代

表购买所有东西的顾客。“F”代表真空吸尘器上周刚坏掉的顾客。“G”代表身为祖父母、

白天有充足时间的老人。“H”代表不定时工作、白天有充足时间的顾客。我们还有另外一

个真空吸尘器计划。如果他们在 48 小时内提供 4 个姓名，我们还会单独给他们一份礼物。

我们发现他们的速度越快，我们的机会就越大。我们业务所依据的原则是，我们吸纳的顾客

越多，我们的销量就越高。如果他们购买产品并光顾我们的营业场所来寻找机遇，我们还将

赠送第二件礼物。 

82、摄影师 

我们在业务中实施了一个服务推荐系统。最终交付图片或画像需要大约五个不同的步骤。在

装有最终画像的盒子里，我们随附了一个“我们的工作如何”的业务回执，请他们评价我们

是否出色地完成了工作。在背面还有我们的问卷，问他们是否有任何其他的朋友或亲人对照

相感兴趣？如果有，可否留下他们的姓名和地址——以便我们按此姓名向他们寄送价值 90

美元的影集的凭证？我们得到了两个被推荐人的推荐人的姓名，然后将这些姓名输入电脑，

找印出效果非常好的个性化信函。数据库还将打印出外观精致的证书，并印上“免费赠送影

集”字样。并按“即日起 90 天内”计算日期。所以无论今天是几号，有效期均将自动增加

90 天。信封上的广告非常幽默——如果 Suzie Gream Cheese 为我们提供了 Bill Smith 的姓名，

我们就会在信封的底部写上“Bill，信封里是 Suzie Gream Cheese 送给你的礼物。”这样他就

会很快地拆开信封查看。 

83、脊椎指压冶疗者 

第一天我遇见一名病人，在我完成检查之后，我向他们解释说：“我们不随便接受病人。但

如果我们接受了您，我们希望你能推荐其它病人到我们这里来，我们将尽力帮助他们。这合

理吗？”第二天我拿出一份总结报告，并同他们逐项进行交流，我还给他们一个可以随身携

带的小册子。我留下了我的名片和住宅电话。如果他们遇到任何问题，他们可以随时打电话

给我。这样他们就会随身携带我的名片。如果后来他们没有推荐任何人，我会简单地说“你

对我有意见吗？”他们则会说“没有啊，怎么啦？” 

“哦，我只是想知道为什么你后来滑给我推荐病人的原因。是我们没有帮助人吗？然后接着
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我们可能会对他们说：“嗯，你有朋友还存在这种困扰多年的问题吗？你家人是否也遇到任

何健康问题？”他们会说“没问题，一切都好“。或者如果他们不回答，我就会到此为止。

但如果他们确实有问题，我会说“怎么处理那些问题呢？”他们告诉我，我然后说：“好。

请告诉我他们的姓名和地址，以及电话号码，我将寄送一些资料给他们。”当然，我不能讲

是谁向我提供这些情况，因为这是病人的私人信息。我们大概获得了 25%到 30%的推荐，

现在我想达到更高的推荐率。另外，如果他们说他们有需要护理的朋友或亲人，我会给他们

一些免费优惠券。 

84、助听器分销者 

在我销售助听器的时候，我会告诉他们，如果他们能够推荐其他四名顾客，我就可以将钱全

部退还给他们。推荐的比例始终都比较高，如 25%、30%，而且现在又增加至 50%、60%。 

85、网络行销公司 

我们招聘并培训英才来建立他们自己的公司——附属于一个跨国公司。网络行销是一个不受

重视的行业。要以不同于你对 Amway 的看法，或对人听说的任何其他类似公司的看法，来

看待这个行业的公司，这确实需要一个明显的转变。所以我在接近许多人的时候，只是特意

说：“这大概不适合你，你知道谁可能正在寻找另个的工作吗？谁可能正不满足于工作现状？

谁可能正同时在寻找兼职工作？” 

这是一个多步骤的过程，最终的结果是，一旦人们真了解公司的情况，他们的先前的观点会

发生改变，他们将看到里在所蕴含的巨大机遇。 

86、顾问 

我主要通过许多不同的技巧来帮助小公司提高他们的收益。我获得未来业力和保持当前业务

的方法之一就是通过推荐技巧。每当我认识一名客户的时候，我会分析他们的联系信息和他

们的影响力。臂如，我会这样来考虑一家公司，如果我为他们提供了出色的服务，他们又正

在向其它公司进行销售，我立即会对他们说：“我刚帮助了你们的公司，我们可以帮助你们

所有的企业客户。那将为你们带来多大的回报？所以为何我们不能制定一个行销计划，让我

为你所有的客户效劳呢？”这将为我带来大量业务。同样，如果他们没有向其它公事提供服

务，我也可以大幅度提高业务量。我坐下来，看着他们，“你们所有的厂商如何？你们所有

的供应商如何？他们都是企业。”我向他们展现了向其供应商和厂商提供良好服箩筐优惠的

优势，因为这将加强他们之间的关系，并提高他们的赢利性和效益。 

87、遗嘱遗产和信托财产理财 

将近 70%的业务都来自间接推荐。在我几乎所有对外的打印材料上，我都会问：“我可能向

你推荐业务吗？”他们会想这人真是在为他们的利益着想。我向一名律师提供了一份证明，

上面写着“我希望为您提供一个小时的咨询服务，我可以在此时间内处理 3 个案子。”从调

查中我了解到一件事，约 80%的遗嘱律师每年接手的遗嘱案例只在 1 至 10 件之间，数量常

少。所以在我完成适当数量的此类案例之后，这个适当的数量是指最适合我希望仿探讨的话

题，如贷款的数量，我试着做的事情是询问或看他们是否有其它拥有类似种类客户律师。我

最近发现，通过提出恰当的问题，保持沉默仔细倾听，我就能够了解许多有益的事情。 

88、房地产投资资金 

我们所购买的绝大多数房产均不是通过银行来筹措资金的。他们依靠的是投资者的资金。我

们为投资者提供了一笔真起码有利的交易。通常他们可以获得 11%或 12%的投资回报。而

且在房地产领域，成功率是 100%。但如果你请求某人贷款 50，000 至 100，000 美元，即

使是 100%的可以收回，但他们还是会有一些犹豫——尤其是他们（189 页）不熟悉公司情

况的时候。所以我们发现，到目前为止，推荐是争取新投资者的最佳方式，所以我们已经确

定的是，对于任何向我们提供贷款的投资者，我们均将付给他们等于第一年所贷款百分之一
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的“伯乐”奖金。所以如果有人为我们提供 100，000 美元贷款，而且为我们带来新的投资

者，他们就将预先获得 51，000 美元。而且我们发现——我们有一位女士来投资，而且她对

我们的工作真正地感动满意。接下来的事情你知道，她家中有 7 名成员都进行了投资。也之

所以帮助他们进行投资是因为这确实值得投资。她也是在帮助她自己，因为我们向她支付推

荐费用。 

89、销售培训 

最近我 75%的业务是重复和推荐业务。这是我工作中非常重要的一部分。作为培训期间实

习，我所做的就是找到大量参与培训的客，并寻求我可以给予他们的潜在客户。所以在整个

项目中我会对某些人说：“我想到了一些可能会和你一起做生意的人。你想知道他们的名字

吗？”然后我一般会在培训地程中向观众分享各类潜在客户。所以他们非常能够接受并极有

可以向我提供适用于我的潜在客户。我当然愿意推荐这一方法。 

另外，在每半天工作结束即中午之前，及当天工作结束之前，我都将进行一次评估，以了解

我的发现和整理他们的反馈。其中一些问题可能是：“自今天你坐在这里之后你所听到的最

好的在个观点是什么？”如果到了午，我会问：“今天上午你所听到的最好的观点是什么？”

然后我还会要求他们向小组宣布他他计划采取的一项行动——这样它就不仅仅是一个理论，

而且还融入至他们的日常工作中。 

我还要求他们向小组宣布他们个人将如何从中受益，这样他们就得真正去回顾我们曾讨过的

一些事情，并专心致志地思考他们将如何进得运用。然后我让他们对该计划的价值按 1 至 6

进得排序这比 1 至 10 略有不同，这样他们不得不去多思考一些。在评估方面的问题可能包

括，“如果你打算将此计划荐给其他人，你会具体说些什么？”，而且我会给他们留出一些书

写空间。 

在纸页的下方有一块区域用于他们写三个姓名。我只是问小组，他们是否可以想出三个或三

个以上的人，是否可以写下这些人的姓名和电话号码。而且我保证在致电这些人之前我会先

跟他们打电话，以询问可否使用他们的姓名。我说“我想打电话给你”（190 页）的原因是，

在该计划中我所教授的其中一件事情是，如果他们不希望接听你的电话，那打电话的用处也

不大。我更希望他们对某些人说。“你知道吗？我那天参加了这个计划。它真的太棒了。我

极力推荐你也参加，而且我留下了你的姓名。”这样，事情提前就非常清楚了，在打电话的

时候就不会令人吃惊或者存在压力了。 

然后，作为对那些向我提供建议的人的礼物，我赠送他们两盒录音带“加倍你销量的 22 种

已经验证的方法”。因为随附了一份礼物，推荐就源源不断而来。 

90、金融策划师 

我认为我们略微错过一件事情是，你不必一定非得从你现有的客户中直接获得推荐，你还可

以间接地从这此客户中获得推荐。我们专门从事于退休领域、退休规划、401K 和分红计划

等业务。在读完你的一些资料之后，我们感到几分地震惊，那就是我们提供服各的一些公司

——我们与将过 40 家不同公司数千名员工有业务往来——现在可以成为我们的客户。我们

之前从没有对他们进行行销。我们现在正在制伯邮寄广告的新闻简报，其它宣传品也将送达

这些客户。在为这些员工提供出色服务的过程中，曾发生过这样的事情，我们受到几名员工

的来访，他们对我们说，“你们能够同样如此帮助我们吗？如果你是正在和我们的老板做业

务，你若不是真正好的话，你是不能和我们的老板做业务的。所以我们希望你们能同样为我

们做那些事情。”真是不可思议。对于这里的其他所有人，我是指摄影师或其他人，你有业

务往来的企业的所有员工情况如何，我们是否是业务人员，或者他们在哪里工作？ 

91、阅读天赋培训计划。 

在我教授我所做的事情之后，他们很多人都立即报之以怀疑、疑惑和冷淡的态度。我也收取
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了非常高的价格。在邻近下课的时候，我说，“你们多少人希望了解如何在生活其它方面运

用天赋？”，所有人都举起手。然后我又问，“你们多少人愿意听取一场关于如何在生活其它

方面运用天赋的免费讲座？”，所有人又举起了手。最后我说，“那好，下周二晚我将举办一

场关于此话题的免费讲座，你们可以带上你们的朋友。”教室基本上人数增加了一倍至两倍。 

92、超个人催眠研究所（Transpersonal Hypnotherapy Institute）。 

我们在 Sedona、夏威夷和 Boulder 等地，通过ＬＬＰ和催眠以及个人创新讲座，提供认证

培训。我们发现推荐率不断提高。我们通常做的只是分发一份表格，并说：“你们每推荐一

个人参加我们的培训，你们就将获得１００美元。”推荐率立即就上升了。 

进行推荐的最好方式是在当时真正地全力以赴、坚持到底。我们某个计划中有一个人就是这

样，他在学期结束时已拥有了很多的电话号码，他对所有人都做了工作——这也是为他们好，

所以他们将公开地提供——他让他们联系四个人。他四分之三的业务均来自于此。它具有挑

战性，也是典型的转变性方法，但却值得你去尝试。这是一个很好的思维。 

９３、牙科医生。 

每次我向我的牙科医生推荐一名病人时，他就会给我送来一封书面感谢信和一张彩票。我永

远都不会忘记。每推荐一名病人后，你就会在邮件中收到一张彩票。 
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什么是ＭＮＷ（边际净值）……客户的终生价值？ 

 
列出每个方面和你的想法来提高/扩展。 

 

 

 

 

平均销售单位                                我的提高目标 

 

 

 

 

 

 

每笔交易的利润 

 

 

 

 

 

 

交易频率 
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客户流失 

 

 

 

 

 

 

当前周边产品                               其它周边产品 
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客户流失 

 

 

 

 

 

 

当前周边产品                               其它周边产品 

 

 

 

 

再投资/扩大你的当前成就至新的高度 

 
主要要素 
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可允许吸引新客户成本： 
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行销顺序： 

 

                                                                                

                                                                                

                                                                                

                                                                                

 

需要考虑的相应/暂时支出： 

 

                                                                                

                                                                                

                                                                                

                                                                               

 

预计： 
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保守战略： 
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再投资乘法表 
 

 

产品/服务的销售价                       ＄                            

 

产品/服务的边际成本                     ＄                            

 

利润                                    ＄                            

 

可允许的销售成本                        ＄                            

 

 

 

练习 

 

Icy Hot 战略 
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投资贵重金属战略 

                                            

                                        

                                        

                                        

                                        
                                        

 

如何做出客户无法拒绝的特惠 
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在广告、销售信函、销售演示和网站中使用这些计划 
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撰稿基础 

 

AIDA 公式公式公式公式 

注意力注意力注意力注意力（（（（Attention）））） 

兴趣兴趣兴趣兴趣 (Interest) 

愿望愿望愿望愿望(Desire) 

行动行动行动行动(Action) 

 

．诱饵              ．优势与特性 

．标题              ．奖金 

．创意              ．风险逆转 

．销售计划            ．行动号召 
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撰稿公式 

AIDA 

A     -     引起注意 

I      -     增加兴趣 

D     -     激发愿望 

A     -     行动号召 

 

Robert Collier 公式公式公式公式 

注意 

兴趣 

说明 

劝导 

验证 

结束 

 

 Vitor Schwab 的的的的 AAPPA 公式公式公式公式 

A    -      引起注意 

A    -      展示优势 

P    -      进行验证 

P    -      劝导人们把握这一优势 

A    -      行动号召 
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Bob Bly 的公式的公式的公式的公式 

Bob 说，所有劝导性的正文均应包含如下八个要素： 

1． 起注意 

2． 心客户 

3． 调优势 

4． 然出众 

5． 例证明 

6． 信度高 

7． 造价值 

8． 动号召 

Bob Stone 的公式 

1． 标题和第一段表明你重要的优势 

2． 立即在你最后的优势这一基础上扩大论述范围。 

3． 明确告诉读者他们将可以获得什么。 

4． 通过论据和客户嘉评论证你的陈述。 

5． 告诉读者如果他们不这么做交会失去什么。 

6． 在结束时重新申明你最突出的优势。 

7． 行动号召——马上行动！！ 

Orville  Reed 

 

优势             从一开始就告诉读者你的产品或服务将如何为他们带来诸多优势。 

可信度           利用可交付的证据证明你所言不虚。 

激情             充满激情地继续写作。时刻激发读者的兴趣。充满激情地强调为读

者带来的优势。 

 

 

我自己的模板 

注意注意注意注意 1． 上标——诙谐语 

2． 标题——吸引受从注意力 

3． 副标题 
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4． 问候语 

兴趣兴趣兴趣兴趣 5． 引子——如果你……就…… 

6． 你的故事——可信度 

7． 在这里阐述全文的主旨 

愿望愿望愿望愿望 8． 独特卖点 

9． 呼吁 

10． 优势，优势，优势， 

11． 条日 

行动行动行动行动 12． 奖金 

13． 现在不要决定——你不能错失 

14． 价格下落——证明 

15． 风险逆转——保证 

16． 达成交易——立刻购买 

17． 附注 

 

 

 

 

 

标题标题标题标题/建议的力量建议的力量建议的力量建议的力量 
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137 个已经验证的最佳可用版本个已经验证的最佳可用版本个已经验证的最佳可用版本个已经验证的最佳可用版本 
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37 个价值个价值个价值个价值 100 万美元的标题万美元的标题万美元的标题万美元的标题 
 

汇集最有力汇集最有力汇集最有力汇集最有力、、、、最吸引力最吸引力最吸引力最吸引力、、、、和最有效的标题和最有效的标题和最有效的标题和最有效的标题 

好的标题如何帮助构建您的业务好的标题如何帮助构建您的业务好的标题如何帮助构建您的业务好的标题如何帮助构建您的业务 

 

在大多数广告中，标题无疑是最重要的因素。 

同样的—这也是您的公司曾经使用的所有销售信息中最引人注目的重要元素：“现场或

录音、亲自拜访或电话访问、音频或视频”。 

这是您发送给客户、潜在客户、供应商或员工的任何推销信件或书面材料中的开篇之辞。

当您或您的销售人员（包括店内职员、订货部门或电话销售人员）进行销售展示或者一对一

论时，这是他们说出来的第一句话。 

同样，“标题”或“对等元素”是您与亲自登门拜访或电话访问的客户或潜在客户开始

谈的开场白。这也是拍摄商业广告或在展会上进行宣传时首先要说的话。 

设立标题行的目的是吸引您的潜在客户注意力。刚才我用的是您的潜在客户您的潜在客户您的潜在客户您的潜在客户，我的意思

是您的标题应当零距离对接您希望接触的客户——您的目标市场的注意力。例如，如果您想
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吸引房屋业主，就应该将“业主”一词放在标题中。 

标题应该是您这个广告的广告。它应该及时准确地告诉读者您的正文想表达的主题。标

题应该以将为读者带来大的好处和许下很大的诺言的语气表达。所以，创建的标题应该能够

让读者立即明白的意识到广告方即将为他们提供的好处。 

当您书写或确定标题——或者开场白的时候，您应该花费至少 80%的资金。也就是说

行销结果的 80%——即收益的 4/5 由标题产效果决定，剩余 20%的成功机率则受最初您所传

达的内容及方式左右。。标题的修改可使您的客户或潜在客户产生回应或接受产品的效果改

善 20 倍。所有的标题或开场白都必须吸引潜在客户、读者或听众的兴趣。它应该为他（或

她）提供理想的、强大的和有吸引力的优势。 

如可能，也可以尝试将“新闻”价值或“教育”价值引入标题中。 

 

标题应该由多少词组成标题应该由多少词组成标题应该由多少词组成标题应该由多少词组成？？？？ 

 

您可能了解到，标题的字数不宜过多。我需要指出的是按照普通标准衡量的话，本文所

引用的用于论证的广告标题非常长。然而不管长度如何，它们都是成功的范例。 

很明显，即使标题再长，但没有发挥出其实际需要的主要功能也是一种非常不明智的做

法。然而，如果您的标题的长度超过了通用标准，您也不必担心——只要标题的兴趣突出点

在排版上分散且明显地展示——而且正面展示向读者承诺的个人优势，以至于就仿佛他自己

的名字出现在标题中一样。 

值得一提的是知名设计师 Max Hart(Hart,Schaffner&Marx 西装)及其广告经理 George 

L.Dyer 的故事。当他们讨论广告语的长度的问题时，两人的意见出现了分歧。为了结束争

论，Dyer 先生说：“我用 10 美元跟你打赌，我可以在一份严谨的报纸上发表一整页的广告，

而你会一字不落地读完它。” 

Hart 先生对此不屑一顾，Dyer 先生回应说：“我无需撰写一行足以证明我的观点。我只

要告诉你标题就可以了，标题是……‘此页关于 Max Hart！’” 

强势词语产生强势效果强势词语产生强势效果强势词语产生强势效果强势词语产生强势效果 
用在广告标题中的两个最具价值的词应该是“免费”和“全新”。虽然“免费”不能经

常被用到，但是如果下功夫“全新”肯定能够被经常用到标题中。 

其他能够产生较好效果的词还有：如何做、现在、宣布、推出、就在这里、新品上市、一

个重要决定、改进、惊人、感动、值得注意、革命性的、令人吃惊的、神奇的或不可思议

的、神奇的、特价、抢购、轻松、简单、强有力、希望、挑战、建议、实情、对比、折扣、

赶快、还有……最后机会。 

请不要对这些看似陈词滥调的词语不屑一顾，他们确实非常有用！ 

永远将销售承诺于标题之中。并尽量将这些承诺表述得详细、吸引人且完（208 页）整。

要做到这一点需要用较长的详细，从中透露出它的新闻价值、教育意义和信息价值的特色。

有调查显示大多数带有消极意义的广告标题不会产生什么效果——除非你希望用这些消极

性的词汇产生令人不快的结果，否则不会也根本不会产生任何积极的预期效果。（参见第 3

页的文本框。） 

人们总是希望在生活、行为、工作或者在业务，甚至是彼此的关系网中获得更多的利益、

结果、好处、快乐或价值。他们总是希望避免生生中遇到的或持续不断的痛苦、不满、挫折、

平庸及不愉快的事情。 
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避免使用盲目的标题——即那类不阅读或听取全文就无法了解内容的标题：因为如果标

题不能立即引起潜在客户的注意，客户是不会聆听、阅读或是注意你、你的广告、信件或销

售宣传中余下的内容的。 

 

可引起注意的具体化风格可引起注意的具体化风格可引起注意的具体化风格可引起注意的具体化风格 
 

让我们停下来，看看“具体化”风格在如此多的优秀标题中起到了多么重要的作用。它

通常会出现在我们许多的初级标题中。您将想像到它的魅力将如何用助于您吸引读都阅读广

告正文。 

因此往下阅读时请注意这些广告标题中有多少通过采用具体词或组详细的告诉你销售

承诺：包括方式、哪个、哪些、谁、其他人、地点、时间、内容、原因等。同样还应该注意

到那些经常使用的具体数字：包括白天、夜晚、小时、分钟、美元、方式、类型等数字。“可

引起注意标题自身的内涵。譬如，我们可以比较以下两个标题“我们将帮您赚到更多的钱”

和“我们将帮您付房租”。 

 

良好的标题承诺交带来什么样的效果？ 

答案是好的标题能够解释读者、听众或观众、或现场的销售潜在客户如何通过使用您的

产品来节省、赢得或完成一些有益的工作——怎样提高：他（她）的思想、身体、金融、社

会、情感或精神上的鼓励、满足、安宁或安全等。总之，好的标（209 页）题能够突出产品

为潜在销售客户提供的最大“优势”。 

或者，也可以在标题中故意使用一些贬义词，用这些带有消极性的词汇提醒读者或潜在

销售客户使用你的产品或服务后将“避免”、“减少”或“消除”什么风险、担忧、损失、失

误、困窘、劳碌或其它什么令人不快的状况。 

或者怎样降低：您的潜在客户对贫困、疾病、意外事故、不适、厌倦等的担心，和/或

业务损失、社公威望或优势、成功、繁荣、富足或财富等方面的损失。 

无论为哪种产品或服务打广告，构建标题或开篇陈述时应该记住以下几点： 

客户购买的不是一件产品或一项服务。他们购买的将是一种结果、利益、好处，或者是

一种保护，或者是快乐的增加等等，这些都是您的产品或服务、公司能够提供给他们的。通

常标题一般专注于潜在客户将得到的利益或具体效果。 

 

“负面法”的几点窍门 

插入的这一小段是关于负面标题的。像一首歌中唱到的“强调积极，消除自卑”（所谓

趋利避害）。多年以来这句歌词也像黄金定律般成为广告文案人员的定律。但是负面标题的

使用通常也会产生意想不到的惊人效果。 

 

““““负面法负面法负面法负面法””””的几点窍门的几点窍门的几点窍门的几点窍门 
 

插入的这一小段是关于负面标题的。像一首歌中唱到的“强调积极，消除自卑”（所谓

趋利避害）。多年以来这句歌词也像黄金定律般成为广告文案人员的定律。但是负面标题的

使用通常也会产生意想不到的惊人效果。 

在本人建议过的 37 条广告标题中，就有一部分完全采用负面撰写风格，还有一些开始
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采用负面法之后改成正面积极的文字表述（先抑后扬）。因此负面法肯定有其存在的道理。

一定有。它是什么呢？ 

标题的主要目的之一就是尽可能的让读者直面某种情形。因此，有时候直接戳中读者痛

处的负面标题比起缓和这些不安的正面标题更加奏效。（譬如：“这是你家的照片——真差！”

——“你有‘股票焦虑症’吗？——“千里之堤，溃于蚁穴。（Little Leaks That Keep Men Poor.）”

等等） 

所以如果你也遇到这样的情形，也可以“强调负面”。下面将介绍更多的标题实例，以

及指导标题撰写的有效建议。 

 

如何使标题生动有效如何使标题生动有效如何使标题生动有效如何使标题生动有效 
 

只要对标题进行修正改进后增加其强势吸引力有效性后，发布的广告、推销信件、销售

电话、商店零售业绩、或交易规模等的效果将会增加数培。 

下面列兴的 33 种重要方式可以使您的标题或卖点更加突出。这些是对诸多优秀广告文

案人员的精选作品进行研究的结果。 

 

请注意每个标题后面的评语： 

····一棵开出了一棵开出了一棵开出了一棵开出了 17，，，，000 朵花的植物朵花的植物朵花的植物朵花的植物！！！！用数字说明衡量大小 

····两秒内拜尔阿匹林开始在玻璃中溶解两秒内拜尔阿匹林开始在玻璃中溶解两秒内拜尔阿匹林开始在玻璃中溶解两秒内拜尔阿匹林开始在玻璃中溶解。。。。用数字说明衡量速度 

····洁净了洁净了洁净了洁净了 6 陪陪陪陪。。。。对比型 

····燃烧难看的脂肪燃烧难看的脂肪燃烧难看的脂肪燃烧难看的脂肪。。。。比喻型 

····尝起来就像您刚采摘下来的一样尝起来就像您刚采摘下来的一样尝起来就像您刚采摘下来的一样尝起来就像您刚采摘下来的一样。。。。刺激潜在客户的触觉、嗅觉、视觉或听觉使其对广

告更加敏感 

····时速时速时速时速 60 英里的劳莱斯所产生的最大噪音犹豫电子钟表的滴答声英里的劳莱斯所产生的最大噪音犹豫电子钟表的滴答声英里的劳莱斯所产生的最大噪音犹豫电子钟表的滴答声英里的劳莱斯所产生的最大噪音犹豫电子钟表的滴答声。。。。通过典型范例广告

效果 

····我坐在钢琴前时他们大笑我坐在钢琴前时他们大笑我坐在钢琴前时他们大笑我坐在钢琴前时他们大笑————————但是当我开始演奏时但是当我开始演奏时但是当我开始演奏时但是当我开始演奏时……情景化表达广告效果 

·光头理发师如何拯救我的头发光头理发师如何拯救我的头发光头理发师如何拯救我的头发光头理发师如何拯救我的头发。。。。自相矛盾 

····无需手术根冶痔疮无需手术根冶痔疮无需手术根冶痔疮无需手术根冶痔疮。。。。消除广告限制 

····90%的油漆匠长期采用平价的油漆匠长期采用平价的油漆匠长期采用平价的油漆匠长期采用平价 Wundaweave Carpets 牌油漆牌油漆牌油漆牌油漆。。。。将广作品与潜在客户熟知

的价值或人物相关联系 

····立即缓解立即缓解立即缓解立即缓解 7 大鼻腔通道的堵塞道的堵塞症状大鼻腔通道的堵塞道的堵塞症状大鼻腔通道的堵塞道的堵塞症状大鼻腔通道的堵塞道的堵塞症状。。。。详细展示能够起到的作用 

····快速根除丘疹的良方快速根除丘疹的良方快速根除丘疹的良方快速根除丘疹的良方。。。。提供关于如何实施的信息 

····服用服用服用服用 Wheezo 以外的高烧药物冶疗使您昏昏欲睡以外的高烧药物冶疗使您昏昏欲睡以外的高烧药物冶疗使您昏昏欲睡以外的高烧药物冶疗使您昏昏欲睡————————服用服用服用服用 Wheezo 后您的病情得到缓后您的病情得到缓后您的病情得到缓后您的病情得到缓

解并且人也变得精神解并且人也变得精神解并且人也变得精神解并且人也变得精神。。。。采用前后效果对比 

····宣布：引导导弹产出新型插座。加强广告的新鲜感 

····独此一家独此一家独此一家独此一家！！！！波斯原产羔羊波斯原产羔羊波斯原产羔羊波斯原产羔羊 289.75 美元美元美元美元。。。。强调广告的排他性 

····是真的吗是真的吗是真的吗是真的吗————————只有她的发型师明确知道只有她的发型师明确知道只有她的发型师明确知道只有她的发型师明确知道。。。。将广告主张转化为兴趣引导 

····张您新的动力张您新的动力张您新的动力张您新的动力。。。。缩减广告缩减广告缩减广告缩减广告————————将您的产品与其所取代的产品互换 

····自自自自 7 月月月月 5 日起日起日起日起————————大西洋将增宽大西洋将增宽大西洋将增宽大西洋将增宽 1/5。。。。广告符号化——将广告的直接陈述或措施改为

类似的事实。 

····将脂肪直接从体内清除将脂肪直接从体内清除将脂肪直接从体内清除将脂肪直接从体内清除。。。。将机制与标题中的广告相连 

····人人应当了解的股人人应当了解的股人人应当了解的股人人应当了解的股票和债券业务票和债券业务票和债券业务票和债券业务。。。。使广告本身能够提供信息 
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····从未嫁人的玛丽啊姨从未嫁人的玛丽啊姨从未嫁人的玛丽啊姨从未嫁人的玛丽啊姨。。。。。。。。。。。。将广告或需求转变成一个历史案例 

····厌烦了日间劳累厌烦了日间劳累厌烦了日间劳累厌烦了日间劳累？？？？请服用请服用请服用请服用 Aika Seltzer。。。。为问题或需求命名 

····未阅读本指南前请勿乱花您辛苦赚来的每一分钱未阅读本指南前请勿乱花您辛苦赚来的每一分钱未阅读本指南前请勿乱花您辛苦赚来的每一分钱未阅读本指南前请勿乱花您辛苦赚来的每一分钱。。。。警告型，说明不使用广告产品的

后果 

·“·“·“·“您可依赖的男人您可依赖的男人您可依赖的男人您可依赖的男人！！！！就是亚布罕就是亚布罕就是亚布罕就是亚布罕””””，，，，或或或或““““独一无二独一无二独一无二独一无二！！！！没有人像亚布罕这样传授没有人像亚布罕这样传授没有人像亚布罕这样传授没有人像亚布罕这样传授””””。。。。强调

型，使用措词简练的两个短句或者重复全部或部分广告词的形式 

····只要您能数到只要您能数到只要您能数到只要您能数到 11，，，，您就能够提高您的在数字方面的速度和技能您就能够提高您的在数字方面的速度和技能您就能够提高您的在数字方面的速度和技能您就能够提高您的在数字方面的速度和技能。。。。期望型，只要突破

一点普通限制就能轻易实现广告效果 

····优质汽油的与众不同之优质汽油的与众不同之优质汽油的与众不同之优质汽油的与众不同之处在于其添加剂处在于其添加剂处在于其添加剂处在于其添加剂。。。。在标题中重点突出产品的不同之处 

····看看您尝试压扁我们的高级行李箱后会发生什么事情看看您尝试压扁我们的高级行李箱后会发生什么事情看看您尝试压扁我们的高级行李箱后会发生什么事情看看您尝试压扁我们的高级行李箱后会发生什么事情———————— 一点事都没有一点事都没有一点事都没有一点事都没有！！！！给读者以

惊喜，使其意识到原有困难早已解决了 

····如果您已休假结束如果您已休假结束如果您已休假结束如果您已休假结束，，，，请勿阅读本文请勿阅读本文请勿阅读本文请勿阅读本文。。。。否则会让你大叹后悔否则会让你大叹后悔否则会让你大叹后悔否则会让你大叹后悔。。。。诱惑型，指明无须购买

该项产品的人群，但是通过限制目标客户吸引全体消费者的关注。 

····遗传工程师们历时遗传工程师们历时遗传工程师们历时遗传工程师们历时 24 年的心血之作年的心血之作年的心血之作年的心血之作。。。。戏剧性的夸大产品开发的艰难性 

····赚钱如此轻松是不道德的赚钱如此轻松是不道德的赚钱如此轻松是不道德的赚钱如此轻松是不道德的。。。。用谴责的语气，表现广告主张的极度优秀    

····您比自己想象的还要精明一倍您比自己想象的还要精明一倍您比自己想象的还要精明一倍您比自己想象的还要精明一倍。。。。挑战潜在客户目前有限的信心 

 

““““You（（（（你你你你））））””””————————强强强强势标题中的关键词势标题中的关键词势标题中的关键词势标题中的关键词 
 

多数广告文案人员在编撰标题时最常犯的明显的错误就是没用采用“你”的观点出发。

强势的广告标题或描述文字中绝对不要提到“我们”或“我们的”产品、服务或公司。每个

可能提供的好处或结果都应该以让每个读者或潜在客户自已在头脑中直接休验到这种利益

的语气来撰写或表述。 

以下是在强势广告标题或开篇陈述撰写及创建中较为实用的几条规则： 

*以“现在宣布”作为广告标题开头 

*广告文以宣布的语气撰写 

*以“全新的”作为广告标题开头 

*以“现在”作为广告标题开头 

*以“终于”作为广告标题开头 

*在标题中使用日期，如 1 月 18 日 

*标题中突出价格 

*突出降价或降价后的价格 

突出特价优惠 

*突出轻松或更具有吸引力的付款条年 

*突出免费项目 

*传达有价值的信息 

*采用讲故事的形式 

*以“How to  （如何/怎样……）”作为标题开头 

*以“How”（指用什么方式）作为标题开头 

*以“ Why”或”Which”（为什么/哪个、哪些）作为标题开头 

*以“Who else（还有谁）”作为标题开头    

*建议读测试广告效果。标题用两个词的短语提及甘种需求或是某种情形。 
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*提醒读者注意，对比优势和性能后现行购买。 

 

 为了更加明确的说明标题的重要性，也为了使本文的读者能够写出优秀的广告标题，

我将举例说明。以下是我及其他优秀广告标题写作者曾经撰写出的一些效果很出色的标题范

例。现在，让我们开始一一浏览价值 3700 万美元的标题，控究一下其如些奏效的原困。 

1．．．． 我知道你不认识我我知道你不认识我我知道你不认识我我知道你不认识我……………………但是我希望您能够了解一下但是我希望您能够了解一下但是我希望您能够了解一下但是我希望您能够了解一下，，，，现在还不算晚现在还不算晚现在还不算晚现在还不算晚 

•   该标题很好的向读者发出一种催促，暗示其必须快速采取行行。 

2．．．． 致致致致：：：：希望某天能够辞掉工作的男女希望某天能够辞掉工作的男女希望某天能够辞掉工作的男女希望某天能够辞掉工作的男女 

•   该标题主简意赅，不费一词一句即明确了广告的读者、对象。 

3．．．． 如何训练流利的口才如何训练流利的口才如何训练流利的口才如何训练流利的口才、、、、点石成金的能力和灵活的头脑点石成金的能力和灵活的头脑点石成金的能力和灵活的头脑点石成金的能力和灵活的头脑 

•   简洁地突出了寻求改进的大批对象。 

4．．．． 采用全新的减肥食谱消耗的脂肪比你每周跑步采用全新的减肥食谱消耗的脂肪比你每周跑步采用全新的减肥食谱消耗的脂肪比你每周跑步采用全新的减肥食谱消耗的脂肪比你每周跑步 98 英里还多英里还多英里还多英里还多 

        •   以实际的对比说服可预见的质疑 

5．．．． 你在房地产行业获利的最佳机遇是什么你在房地产行业获利的最佳机遇是什么你在房地产行业获利的最佳机遇是什么你在房地产行业获利的最佳机遇是什么？？？？下面的答案会令你大吃一惊下面的答案会令你大吃一惊下面的答案会令你大吃一惊下面的答案会令你大吃一惊 

        •   提出疑问，吸引读者的好奇心，促使其继续关注广告找出答案。 

 

本文列举的一系列标题选项自不同产品及服务的广告：有些取自零售商店的广告，

有些是销售代表发布的广告，有些属于面向客户的直邮广告。但是不管是哪些产品或者

采用何种销售渠道，本文总结的所有撰写原则都是适用的。我们希望通过真实案例学习

吸收这些原则的精华，而不是仅仅局限于对普通概念的长篇大论式的讨论。 

一定要记住，能够让标题产生高度影响的首要规则就是“说明好处”。 

无法说明好处或效果的标题的标题交使整则广告的潜在效果降低 80~90%，原因很

简单，无法为潜在客户带来好处的广告只能遭到被读者忽视的结果。广告标题应该该表

达出一种强烈的承诺，暗示读者阅读或收听广告后交得到非常满（214 页）意的结果。

标题就是整则的广告。它必须集中表现公司的独特卖点（USP）。如果你的独特卖点过

于宽泛，那么你可以借鉴以下广告标题的做法： 

 

6．．．． 我们的我们的我们的我们的 200 件不同的装饰品有近件不同的装饰品有近件不同的装饰品有近件不同的装饰品有近 15 种不同规格种不同规格种不同规格种不同规格，，，，分别使用分别使用分别使用分别使用 10 种赏心悦目的颜钯种赏心悦目的颜钯种赏心悦目的颜钯种赏心悦目的颜钯，，，，

有有有有 20 种可选特性种可选特性种可选特性种可选特性，，，，价格在价格在价格在价格在 6 至至至至 600 美元之间美元之间美元之间美元之间。。。。 

或或或或…………………… 

与其它经销商相比与其它经销商相比与其它经销商相比与其它经销商相比，，，，选择多选择多选择多选择多 4 倍倍倍倍，，，，颜色和尺寸选择多颜色和尺寸选择多颜色和尺寸选择多颜色和尺寸选择多 3 倍倍倍倍，，，，方便地点的数量多方便地点的数量多方便地点的数量多方便地点的数量多 2 倍倍倍倍，，，，

保障和保修多保障和保修多保障和保修多保障和保修多 1 倍倍倍倍，，，，涨价幅度仅有一半涨价幅度仅有一半涨价幅度仅有一半涨价幅度仅有一半，，，，如何如何如何如何？？？？ 

如果公司的独特卖点或特点就是大幅的折扣优惠价，那么一面这些标题值得

借鉴，他们将有助于大幅提升您的销售业绩： 

7．．．． 我们销售与我们销售与我们销售与我们销售与 A 公司或公司或公司或公司或 B 公司相同的品牌的硬件公司相同的品牌的硬件公司相同的品牌的硬件公司相同的品牌的硬件————————价格低价格低价格低价格低 25%至至至至 50%。。。。 

8．．．． 优质装饰品通常售价为优质装饰品通常售价为优质装饰品通常售价为优质装饰品通常售价为 250 至至至至 1，，，，000 美元美元美元美元。。。。我们的价格仅为我们的价格仅为我们的价格仅为我们的价格仅为 95 至至至至 395 美元美元美元美元。。。。您先您先您先您先

择哪一个择哪一个择哪一个择哪一个？？？？ 

9．．．． 大多数专业人士在您踏进他们的门大多数专业人士在您踏进他们的门大多数专业人士在您踏进他们的门大多数专业人士在您踏进他们的门槛时就开始向您收费了槛时就开始向您收费了槛时就开始向您收费了槛时就开始向您收费了。。。。您可能就这样增中了数您可能就这样增中了数您可能就这样增中了数您可能就这样增中了数

千美的开销千美的开销千美的开销千美的开销。。。。当您来到当您来到当您来到当您来到 PDQ 服务时服务时服务时服务时，，，，我们执行统一的收费标准我们执行统一的收费标准我们执行统一的收费标准我们执行统一的收费标准 99 美元美元美元美元。。。。无一例外无一例外无一例外无一例外，，，，

无须担心上当受骗无须担心上当受骗无须担心上当受骗无须担心上当受骗。。。。 

以下则是一些适合于“服务导向型”独特卖点的公司比较有效的广告标题实例： 

 

10．．．． 当您从当您从当您从当您从 Wherehouse 或或或或 Sam Goody 购买光盘时购买光盘时购买光盘时购买光盘时，，，，您就拥有了这张光盘您就拥有了这张光盘您就拥有了这张光盘您就拥有了这张光盘，，，，不论您是不论您是不论您是不论您是
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否喜欢否喜欢否喜欢否喜欢 

当您在本店购买光盘时，如觉得名过其实，您可以在 90 天内获得 100%的退款。

并且您将可以获得我们向您售出的每张唱片的其它影集、磁带或光盘的奖励信用。 

11． 您的汽车抛描了您的汽车抛描了您的汽车抛描了您的汽车抛描了，，，，我们将免费提供拖车服务我们将免费提供拖车服务我们将免费提供拖车服务我们将免费提供拖车服务！！！！（始终尽可能的使用词语“免费”。） 

作为您在 XYZ 代理商处投保车险赠送的免费服务。（215 页） 

12．．．． 大多数开锁匠的工作时间为朝九晚五大多数开锁匠的工作时间为朝九晚五大多数开锁匠的工作时间为朝九晚五大多数开锁匠的工作时间为朝九晚五，，，，但这却不是您不能进家或打开车门的时候但这却不是您不能进家或打开车门的时候但这却不是您不能进家或打开车门的时候但这却不是您不能进家或打开车门的时候。。。。 

ABC 开锁公司在您需要的时候，随时派出一名开锁匠。我们具备 20 人的专业团队，

一处 52 周、每周 7 天、每天 24 小时听候您的差遣——节假日不休。不会额外收费。 

   关于“内行吸引力（Snob Appeal）”式的独特卖点，下面就是一些有趣的突出广告

产品专业知识的广告标题： 

13．．．． 每年只生产每年只生产每年只生产每年只生产 1，，，，200 XYZ 辆豪华迈达斯辆豪华迈达斯辆豪华迈达斯辆豪华迈达斯（（（（Midas））））轿车轿车轿车轿车。。。。 

900 辆在产地欧洲消化。余下的 300 辆中，50 辆销往日本，余下的 250 辆中，100

辆到加拿大和澳大利亚。每年只有 150 辆能够达到美国。在这 150 辆中，只有 20 辆发

往纽约——我们已经得到其中的 15 辆。我们将以极其合理的价格出售给我们的最佳客

户，只要还有存货的话。 

确保您的每则广告使用最佳标题（当然这需要不断的测试并最终确定），包括发送

到潜在客户、当前用户或老客户手中的每封信件同样如此。  

您还应该在每则广告中使用标题或“微型信息”。 

哪种标题效果最好哪种标题效果最好哪种标题效果最好哪种标题效果最好？？？？ 

承诺为读者带来大量好处的标题承诺为读者带来大量好处的标题承诺为读者带来大量好处的标题承诺为读者带来大量好处的标题。。。。 

含有主题新闻性质的标题通常容易取得成功。如果你的产品或服务具有值得报导的

价值，那么可以在广告标题中采用独特的新闻发布方式。 

如果你的产品针对特定群体进行宣传，那么在标题中使用城市、国家或团体名称交

不仅有助于指明针对对象，而且有助于突出个性化。 

避免标题中含有幽默或歧义成分；他们只会浪费空间并且花费 95%的时间在做无

谓的工作。 

其关键点在于其关键点在于其关键点在于其关键点在于：：：：没有经过测试选择的标题交损失一半以上的潜在收益。 

绝对不要发布没有标题的广告。应该通过不断测试选出表现最佳的标题。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                   

主要观点——“你的角度” 

     “You(你)”在标题中的应用已经在前文讨论过了。为了进一步强调该原则的重要性，我觉得有必要

在这里打断一下全文，插入这段文字：在此列举的 37 个广告标题中，超过 1/3 的采用“your(你的)”

“yourself(你自己)”等类似词语。即使标题中的代名词用第一人称单数形试，但效果还是没有第二人称表

达的渴望感强烈。例如“我在一夜之间将记忆力提高了许多”表现的需求较为平淡，但是换成“你也可以

做到！”，语气就加强很多。 

关于使用第二人称“you（你）”的讨论已经不计其数，但是值得提醒的是，据调查，如果给对方一

支钢笔，500 家大学中 96%的女性会写自己的名字；如果给对方一张美国地图，500 名男性中有 447 人会

首先寻找自己家乡的位置！美国报刊出版商协会的 Howard Bames 的话一语中的：“如果要详细描述一个读

者时，首先你应该确定一个点。然后开始向外延伸，你可以通过这样的顺序进行标记：世界、美国、家庭

所在州、城镇、最后他的家庭及本人将位于圆心位置。。。。我。我自己。我先来。我是最好的。”   
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下面的这些成功标题案例是我在过去 24 年中使用过的，它们为一些公司有效地发挥了杠

杆作用，改善了销售状况。 

14．几乎人人都有价值 10，000 美元的点子。阅读本文发现如何使其实现。 

15．可以提前几分钟到几个月预见心脏病并给予预防。 

16．轻松跳槽。 

17．无需改变工作，如何提高您的生活标准。 

18．将我送到美国的任何城市。带走我的钱包，留下 100 美元作为生活费，72 个小时内

我将不能将不花自己一分一厘买到好的地段房屋。 

（后者为 Robert Allen 带来一笔大的销售收入，并取得了很好的媒体效应。这位熟练的营

销成为让“零资金购买房地产（No Money Down Real Estate）”口号红极一时的始作者。） 

19．钻石价格飙升的三大理由。 

20．对于赚取 15，000 美元却希望增至 25，000 美元的男士。 

21．将谨以此献给我的同行。。。。在我可以伸出援助之际！ 

          强势标题产生强势效果 

或许你难以相信一个标题的使用竟能够改变整则广告或整封信函的结果。 

我曾经对上百个广告标题做过跟踪比较，并且也惊讶于替换广告标题所带来的巨大改进。我

将以下面的几个真实实例来说明其原理： 

  一家保险公司曾经对比过的两个广告标题： 

  22．如果你发生意外事件，您的妻子怎么办？ 

以及 

退休收入计划 

  不管你相信与否，第二则广告产生的用户反应数量比第一则广告多 500%以上。就是一个

简单有效的标题。 

  一家著名函授学校曾经测试过的两个广告标题： 

 23．宣布一门新课程，给在今后三年内寻求独立的男士 

一分钟课程解决当前难题 

   第一个（以含有神奇效果的词语“宣布”开始）标题的效果高出第二个标题 370%。 

   一家保险公司曾经对比过的两个广告题： 

 24．如果您是一为谨慎的司机可获得更低比率的保险 

   谨慎驾驶如何转变为金钱 

   测试过程中第一个的效果优于第二个 1，200% 

  类似这样的例子，我还能举出很多很多。。。。。总之，如果不经过测试，你永远也不会了解

不同标题带来的效果存在多大的差异。但是结果往往都着实出人意料。 

  现在，让我们继续关注我的 37 个价值 100 万美元的标题，从中了解这些标题如此有效的

原因。接下来，我要说明一种比较惯用的标题写作技巧。这种技巧称为语言表达法。这是一

种以叙述的方式提高标题影响力的艺术方式。 

  在前文中，我们讨论了在标题中希望表达的内容。现在我们将讨论如何表达。 

  当然，最明显的方式就是完全直接说明广告主张。例如“减肥”或“告别减肥”等。当然，

如果你是该领域的主要或垄断者，这种方式再好不过了。 

  但是如果你是属于竞争者之一，或者广告主张很复杂，难以直接完整的表达，那么你就应

该以叙述的方式融合其他特征提炼广告主张。着就是语言表达。这种写作方式还能实现一些

独特的目的。 



如果你还需要任何杰亚伯拉罕的资料请与我们联系 QQ56310762 

世界第一行销大师杰亚伯拉罕 3 天 3 万元课程录音 118 元出售。需要联系
QQ56310762 

196 

A． 强广告主张的鲜明性——通过详细的描述，精确的数据，生动的语言等等。 

B． 通过各种修饰、词语变化，从不同的角度进行叙述，也可以采用实例引起读者兴趣，

从而使广告主张更加鲜明生动。 

C． 以承诺、提问、部分启发的表达方式叙述广告主张，引导读者阅读广告正文。我们可

以通过在广告的标题主张中采用词语变化、夸大或装饰等方式实现上述目的。所有增

加的元素都可以通过语句结构成标题。它们可以改变主要广告内容，使其更有效。 

当然，可用变量的无限的（每位优秀的广告标题写作者都会自己创作一些）。但是也存在

着大多数写作者可以遵循的普通模式。以下便是一些值得借鉴的范例： 

        量化广告主张： 

25．通过使用 XYZ 产品我比以前瘦了 61 磅。用标题说明不同之处： 

26．优质汽油的与众不同之处就在于添加剂。强调广告主张的新奇之处： 

27．现在！合金模板无需热能、电源、机械！以提问的方式表达广告主张： 

28．谁不希望洗得更洁净——无需努力洗刷？广告主张转化为兴趣引导： 

29．双胞胎中哪位拥有托尼？而哪位永远持有 15 美元？挑战潜在客户的有限的信心： 

30．你比自己想象的精明一倍。直接指明潜在客户： 

31．给予那些一定要成为公司总裁的人士。将广告对象针对无法购买广告产品的用户： 

32..如果你休假结束，勿阅读。则你会大叹后悔！以谴责的语气，说明广告主张的好处： 

33．赚钱如何简单，太不道德了？警告读者如果不使用广告产品可能导致的损失： 

34．未阅读本指南之前请勿浪费您辛苦赚到的任何一分钱！以情景故事的方式陈述广告主

张： 

35．你信吗？我感冒了！用暗喻暗示广告主张： 

36．熔化难看的脂肪！度量广告主张的速度： 

37．两秒内拜尔阿司林开始缓解疼痛！ 

内容是否新颖积极内容是否新颖积极内容是否新颖积极内容是否新颖积极？？？？标题会告诉你标题会告诉你标题会告诉你标题会告诉你！！！！ 

   该原则提醒每位广告标题撰写人应该从诸多效果较好的标题中找到含有“全新一词

的标题，或者有类似内涵的标题，如“一种新型的”、“最新发现”、“新方式”等等。美

国人通常偏爱新奇的或新颖的事物，不会远离害怕新鲜事物。对于普通美国民众而言，

成为新鲜事物的唯一因素似乎是“更好品质”的可靠证明。 

 

  在其他国家或许长期以来的、可靠的才是他们的最爱；但是在美国，人们大多强烈希

望尝试新鲜事物。前辈发明家及企业家所取得的伟大成绩已经使我们相信新的可能是更

好的。然而，广告标题中的“全新”一词应该意味着真正的新奇和高级，而不是一些微

不足道的差异。 
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  测试！测试！测试！通过不断的测试，同样的投入将为你带来更多的销售额、问询量以及

库存周转。我们需要做的就是交叉测试不同的标题、格式及描述文字： 

  测试相同内容 的不同表达方式 

  测试不同的描述文字 

  测试对比杂志之间的拉力 

  测试不同的邮件列表 

  测试不同广播时段 

  测试不同的价位 

  测试不同的担保 

  测试不同的销售定位 

  测试不同的直邮广告组合 

   如果你仅仅使用唯一的广告标题或产品、价格、担保、媒体、邮件列表或销售定位，而

不与其它可选方案进行测试，那么你就是在拒绝自己及公司获得潜在的销售增长和利润，实

际上这些测试的投入成本不会超过当前的投入。切记，不管获得 1%还是 35%客户反应，广

告或销售信件的投入成本是相同的。这就是平衡点！ 

   测试跟踪广告效果是一种相对简单的方式，它将大大增加营销投入的产出。 

   没有测试、重复测试、再次测试，实际上就是承认自己好不能称之为商人。 

   我的第一批客户中有一名金银业务经纪人，他曾经编写了一个标题。要宣布一项非常有

吸引力的全心营销突破项目。不幸的是，他从不对标题进行测试（同样不幸的是标题单词沉

闷）。 

   当我看到图片的时候，我首先想到了 10 个可供测试的不同标题。其中一个与客户的标题

相比，吸引力高出 500%。 

   与其每月支出 30，000 美元生产 100 万美元的销售额，还不如同样用 30，000 美元开始

获得 5000 万美元的销售毛利——至少还有 250 万美元的额外利润。对标题进行测试可以带

来更可观的回报。 

   因此如果我们的目标完全一致的话，现在就开始学习测试标题吧。 

                   如何测试 

   下面我们来说说有关你在行销方面需要经常测试的几个方面。 

   如果投放显示广告，首先需要采用完全相同的正文测试你的标题。 

   确定最佳标题并开始测试正文。 

   一次仅测试一个变量。这是科学家的控制原理：即孤立变量，以便你确定不同结果的来

源。如果你正在测试一项担保，切勿更换标题。如果你在对比产品与其它产品的价格，请勿

更换其中任何一个变量。 

输入响应——测试的关键 

   如果你正在采用两种不同的方法进行测试，你必须设计每种测试方法得出不同的结果。

你必须熟知各个潜在客户对广告的具体响应。 

   对此你可以采用不同的方法： 

* 优惠劵——各个版本广告使用不同编码的优惠劵。 

* 告诉潜在客户，在致电或撰写时请指定部门号码（无需具有一个真 

的部门）。 
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* 要求潜在客户告诉你他／她收听的电台 WWXY 以确定具体折扣或优惠报价。 

* 在返回订单的邮寄标签上设置编码——该编码可只别标签来源，或邮寄广告的版本。 

* 对响应者采用不同的电话号码——每次优惠采用不同却相似的电话号码。 

* 制作不同的包裹进行测试，注意人们询问哪个包裹的奖金或价格。 

* 让来电人员询问具体某人——（姓名可以虚构）。 

 

你必须能够将各个响应分类归入不同测试方法中。 

 

此外，你还应当详细各个响应及其结果：简单询问、销售、销售量、之前的客户。记录你

行销中所需要的每条信息。请在记录中注意区分响应与实际销售之间的差别。潜在客户固然重

要，但是销售才是你的最终目的。 

 

然后，制表显示方法“Ａ”和方法“Ｂ”的结果，对比两种方法选择最佳方法。接着再次

测试，使用获胜方法寻找新的竞争者对比。始终将新的方案与已经获胜的方法对比，寻求可以

击败目前胜方的途径。 

直邮广告测试直邮广告测试直邮广告测试直邮广告测试 

到现在为止，我们大部分讨论的还是显示广告。如果你首选的方式是直邮广告，请继续阅读。 

 

你可能正使用直邮广告来鼓励人们： 

     * 立即光临你的店铺； 

     * 或者马上致电订购； 

     * 或者发出优惠劵以便你能够回电或派出销售人员； 

     * 或者使用支票或信用卡订购； 

使用与正在测试的显示广告相同的原理，进行：第“Ｎ”个姓名 （Ｎth-name）Ａ/Ｂ测

试。“第Ｎ个姓名样品应是理论上所测试列表质量部分的最佳样品。 

在你向 100，000 名未测试受众寄信，花费 25，000 美元或 50，000 美元邮资和印刷成
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本之前，请首先进行 5，000 份“第Ｎ个姓”抽样测试。 

 

使用两种不同的标题测试相同的邮件。在信封外面写上标题。使用相同的标题来测试不

同的正文。尝试不同的顺序。 

 

浓度不同的物理成分，以及基本的销售信函：例如：对折的“自述”便条——或随附宣

传册——带有邮资已付回复号码的回复图案——或者优惠劵等等。 

 

在你以一种成本高昂的行销方法冒险将大部分广告预算用于大量受众之前在你以一种成本高昂的行销方法冒险将大部分广告预算用于大量受众之前在你以一种成本高昂的行销方法冒险将大部分广告预算用于大量受众之前在你以一种成本高昂的行销方法冒险将大部分广告预算用于大量受众之前，，，，请在尽可请在尽可请在尽可请在尽可

能小的范围内进行泥土可能多的测试能小的范围内进行泥土可能多的测试能小的范围内进行泥土可能多的测试能小的范围内进行泥土可能多的测试。。。。 

 

在市场愿意甚至急切想告诉您答案的时候，为何还要猜测什么新产品交受到市场的欢

迎，或者什么价位将容易被商场所接受呢？ 

 

同样的基本方法适用于 电视、广播广告、现场销售、店内广告和电话销售。例如，在

以另一种方式表述相同讯息会事来更多倍客户的时候，为何每天还要以一种方式播放五次

60 秒的电视广告呢？如果你使用电视广告的话，你不希望知道以哪种方式播放你的产品或

服务更引人注目吗？ 

 

既然成本相同，60 秒的广告能产生 10 们还是 110 们客，这当然是个值得你去寻找的答

案。 

现在现在现在现在，，，，这你的业务撰写标题这你的业务撰写标题这你的业务撰写标题这你的业务撰写标题 

非常简单！准备好纸笔开始进行以下工作：首先：问自己这么一个问题。“客户购买、

渴求或寻求你的新产品或服务的主要原因（“原因是什么”是我与大家分享的一个主要的重

复主题）是什么？换句话说，当他们使用你的产品、服务或业务时最终能够获得哪些主要利

益、优势、价值、业绩、结果、改进、降低、划者避免一些恶性结果？ 

对于这个问题，你应当有多种答案。然后请按照价值度、特殊性、渴求性对这些答案进

行排列。 

你可以采用几种方式来量化、对比或指明你的产品或服务为客户带来的效益或优势？请
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在一张空白纸张上写下尽可能多的答案。 

现在检查上述讨论过的每个原理，并通过适当修改应用于你的环境。例如：从该作品挑

先一些溢美之辞，尝试将它们用于你产品或服务所带来的结果、利益或优势中。如：如何祛

除你昨夜的疲劳…….宣布一种可以在驾车上班途中将每小时工作效率担高两倍的方法。“惊

喜发现，一人完成三个人所做的工作”等等。 

 

分别使用这些“溢美之辞”中的一个尝试撰写一句魅力四射的标题。利用已经测试的：

“关键词”重复相同工作，并分别记录所有想法或每个陈述。 

 

不要停下来乐趣刚刚开始。 

 

有关投资回报的一个重点有关投资回报的一个重点有关投资回报的一个重点有关投资回报的一个重点。。。。 

出色的广告文案人员和传奇般的销售培训人士需要花几天（有时几周）时间编撰广告、

信函或销售演示的标题或开场白。 

为什么？ 

因为他们熟知这些“门面”的赢利力度。 

不要仅仅局限于创作一个标题。 

 

我所了解的大师通常至少要撰写 100 种不同的文案，然后从中选出三到五个。 

 

你应该有更高的要求。 

 

你撰写的标题和开场白命题是非常正常的。 

 

如果你开始着迷，请尝试这个简单的练习。思考并填空描述你的产品带来的最出色的结果或

利益。假设你正在向一们潜在的客户描述这一结果，你将会告诉他／她_______________什

么？当你填写完成你产品或服务所带来结果的答案时，你已经成功撰写了第一个优秀的标

题――请继续！ 
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广告客户眼中的过时信息可能是读者了解的最新消息广告客户眼中的过时信息可能是读者了解的最新消息广告客户眼中的过时信息可能是读者了解的最新消息广告客户眼中的过时信息可能是读者了解的最新消息 

    这是此处有关标题撰写的最后一条指导方针。不要以为最后一条不重要。事实上，当你意

识到有多少效果显著的标题采用此法之后，你就会明白其价值所在。“在你的标题中添入住处或

新价值）”可能是这种方法的最好定义。 

由于标题不可能显示所有信息，因此一定要显示你的主要吸引力——但是如果可以，请加

入信息价值。谨记对于广告客户来说乏味的信息，对于读者来说可能是新闻。广告客户自己当

然十分明白产品的制造工艺、使用成分以及功能。这些话题对于他们来说可能没有任何新的价

值可言。他们甚至可能与其竞争对手的情况类似。但这并非其广告的真正读者。其所提供的产

品或服务的某些方面可能寻于大众来说是全新且极具诱惑力的。并且首先彰显这些特色的广告

客户能够啬自魅力，无需考虑目前为止尚未利用此点的竞争对手的“追随”效应。许多公司正

是由于发现了其产品或是制造工艺中的一个特点（甚至是其行业中司空见惯的现象），并通过突

显这一特色或工艺，才获得了丰厚的广告业绩。 

 

效仿力效仿力效仿力效仿力 

    起初，你无需另起炉灶。仅仅需要检查每个参考方面（如标题乘法器）和创作标题的公

式并对其进行修改以适合你的情况即可。 

 

你已经为创作你的首条成功标题做好准备。阅读其它标题，考虑你的利益、独特性和优

势，草拟几十个标题创意，表述并排除价值较低的想法，最后测试你的最佳标题。 

 

在你撰写了 25 到 50 个精彩的标题或开场白之后，按照你最初的结果记录方式对其进行

整理——挑选出前五位能为客户带来明显优势/效益的措词。 

  

我保证：如果你仅仅和我一起并编撰出 50 到 100 个试验标题并选出前五位——这五个

中的任何一个将会比你目前的标题或销售开场白带来效果高 35%—1000%，或者更多。 

 

祝你好运祝你好运祝你好运祝你好运、、、、并祝标题成功并祝标题成功并祝标题成功并祝标题成功！！！！ 
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杰杰杰杰．．．．亚伯拉罕见亚伯拉罕见亚伯拉罕见亚伯拉罕见（（（（JayAbraham）））） 

杰亚伯拉罕的杰亚伯拉罕的杰亚伯拉罕的杰亚伯拉罕的 100 个最著名的标题个最著名的标题个最著名的标题个最著名的标题 

 
1．．．． 如何让人一瞬间喜欢你的秘密如何让人一瞬间喜欢你的秘密如何让人一瞬间喜欢你的秘密如何让人一瞬间喜欢你的秘密 

耗资大约＄500，000 打出这个标题的广告，它吸引了一个有数不清人的人流来关注这个广

告- 只是这个广告，一个广告成了一笔大生意。绝对不可思议？ 

2．．．． 一个小错误让一个农夫每年损失一个小错误让一个农夫每年损失一个小错误让一个农夫每年损失一个小错误让一个农夫每年损失＄＄＄＄3，，，，000 

花了一笔相当可观的费用在农场杂志登出了这个广告。有时候有关抵消减少，或消除“危机

的损失”这些负面的想法比“有收获的前景”更吸引人。 

某大公司的总栽柴斯德曾说“为了挣＄100 我一个晚上也不愿意等，可为了减速少损失我愿

意等 7 个晚上。” 

华特诺瓦在六个成功销信技巧上说“人们在避免他们已有的损失方面所做的工作，比如何在

他们还没有拥有的，但可以获得更大的收益方面所花的工作多多了。”事实上他们的感觉就

是补救浪费的损失比获取新的利润容易得多。 

当农夫们读到这样的标题时，他们会想：“这个小错误是什么呢？为什么它是“小”错误？

我犯过这样的错误吗？它让那个农夫损失了＄3，000 我的可能会更多？这个可能也会告诉

一些别的我可能会犯的错误。” 

 

3．．．． 给那丈夫不会省钱的妻子的建议给那丈夫不会省钱的妻子的建议给那丈夫不会省钱的妻子的建议给那丈夫不会省钱的妻子的建议--- 一位妻子一位妻子一位妻子一位妻子 

这个标题里“建议”的震撼力是经常得到验证的。大多数人需要它，不管他们是否听从这个

建。这个特塞上的“小毛病”很普通，但它足够可以吸许多读者。“它或许跟我有关系”抛

出了砖，“一个妻子的建议”更增加了人们读它的渴望。（这个广告比这个广告商以前任何的

广告都吸相人- 解除金钱担忧） 

 

4．．．． 一位赢得所有人心的小孩一位赢得所有人心的小孩一位赢得所有人心的小孩一位赢得所有人心的小孩 

这个广告带来了相当可观的利润。它是刊登在妇女杂志上的。它抓信了感情这个主线，（给

出的图片）描述了一个每个父母都希望自己女儿能成为那样的女孩形像，她开心大笑，戏闹

着，向着张开臂膀的怀抱抱去。这个画面从这个广告里跳了出来，跳进了读者的臂弯，跳进

了读者的心里。 

 

5．．．． 聚会上您是否曾像个局外人聚会上您是否曾像个局外人聚会上您是否曾像个局外人聚会上您是否曾像个局外人？？？？ 

激发了无数的自我意识，舞会上落单？“啊，那就是我！我要看这个广告；它可能告诉我该

如何去做呢。”当你读下去的时候，你会发现这些标题里有很多都会让人生疑问。他们向那

些想知道答案的人提出了问题。他们激起了人们的好奇心的对主要内容的兴趣。它毫无罗嗦，

直截读下去，就发现它与自己息息相关。记下有多少的标题运用了这个特中断过点。 

 

6．．．． 一个新发现如何让一位相貌平平的女孩变漂亮一个新发现如何让一位相貌平平的女孩变漂亮一个新发现如何让一位相貌平平的女孩变漂亮一个新发现如何让一位相貌平平的女孩变漂亮 

超具吸引力；相貌平平的女人绝对没有漂亮女人多---这个讲的正是怎么样可以让她们变漂

亮。 

 

7．．．． 如何赢得朋友和影响他人如何赢得朋友和影响他人如何赢得朋友和影响他人如何赢得朋友和影响他人 
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这个广告标题曾让那些用了同样标题的书卖了几百万本。强的基本吸引力；大家都想去做到

的事情。但是如果没有“如何”这两个字，这个标题也就只是个缺乏新意的宣传标语。 

8．最后的 2 个小时是最长的— 也是您省下的 2 个小时 

 

一个飞机广告突出了快速旅行的特征。旅行时最后的那没完我没了的两个小时，足可以消磨

掉那些经常搭飞机的旅客的神经和耐心。这个广告绝对可以吸引到他们的眼球。就如那些好

的标题一样，它来自于创作者的亲身经验。这个标题（和其它这里讨论的所有标题）即使没

有任何画面来造势也具有很大的吸引力。如果还有一个手表，显示 1 到 10 的小时刻度紧连

在一起，10，11，12 却离得很远，这个画面肯定能增强它的效果。 

9．还有谁想成为荧幕明星？ 

 

谁不想呢？除了这个成功且很有趣味的广告没有准备针对的那些人。“有谁”也有“赶时髦

的涵义：不是“可以吗？”，是“还有谁想是呢？” 

10．使用英语您犯过这些错误吗？ 

 

直截了当。省掉关键字“这些”，再来读这个标题。这个字眼可以“钩”住你去读下面的内

容。“这些错误是哪些呢，我犯过吗？”它（就如这里的其它标题一样）同时也暗示这些错

误来自于亲身经历，不仅仅是“建议”。 

这个特征的吸引力在于：第一眼就让我们在脑海里留下这个印象，这个特色在这些如此多如

此好的标题里如此的重要。它在吸引人们去看主要内容方面很有力度。所以当你继续看下去

时，留心一下看在这些标题里有多少包含这个特色词和短语，他们肯定的告诉你：怎么样，

这里有，这些，这些中的哪些，有谁，哪里，什么时候，什么，为什么。还有一些确定的数

字也频繁的出现：天数，夜晚数，小时数，分钟数，金钱的数量，办法数量，类型的数量。 

这些“特色的吸引力”值得你去特别的关注— 不仅仅是关系词和短语本身，还有标题本身

所提出的想法。比如，比较一下“我们会帮助你挣更多的钱”和“我们帮助你付租金。”这

两个说法。 

11．为什么一些食物在你的胃里“爆炸”？ 

 

具有煽动意味的“为什么”型标题。根据完全可以理解的事实。一些食物组合在一起真的可

以在胃里“爆炸”。概括性的吸引力。（相关的画面就是一个像胃一样的化学蒸馏器皿开始爆

炸了。） 

12．让你的手在 24 小时内更完美。否则全额退还 

 

一般对女人有吸引力。结果保证：“全额退还。” 

13．您好可以笑对金钱的烦恼— 如果按照这个简单的计划 

 

每个人都希望可以做到的事情。广告成功的关键在于联系到了很多人的都经历过的事情。 

14．为什么一直有人在股票上赚取 

 

一个经验证过很有收益的广告，销售一本由一个住在有名的且佣金很高的房屋里的人写的

书。重要的关键字：“一些”和“几乎”— 它们让人们去信任这个标题。 
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15．当医生感觉“糟透了”时所做的事情 

 

这个著名的广告成功的秘密是什么？第一：似是而非具有一定的建议性。我们很少会去想想 

医生他们的身体不健康。如果他们不健康，他们对于这个“从马嘴里”来的消息会做什么呢：

带着权威人士的便条和看这个广告得到回报的巨人保证。“这就是他们所做的”带给读者很

积极的回报。 

 

还有，随便化的口语式说法“感觉糟透了”也有吸引力，听上去有人情味，也很自然。另外，

它有让人吃惊的一面---刊登广告页所用的字词既单调又呆板。标题之所以能吸引读者看下去

就是因为它的词语是如此的陈词滥调。在这个标题里没有任何词语或是短语有能引起人注意 

的东西，没有任何的词语，表达方式或是点子是一般广告标题里所应有的。如果这个标题由

“当医生感觉糟透了”改为“医生感觉不能胜任了。”就只有一般的吸引力，（还有其它运用

了这些普通的口语的好标题的例子） 

 

因为这样的标题词语一磐 广告里是不会被考虑的，所以来多看几个这样的例子。比如在一

本科学方面的书里：指“-罐腹部”一个词。（一点也不雅，但它确被证明非常有效。）一本

词典里：一个简单的字词（洋葱，肥猪，西鲱，鹈鹕，臭鼬，袋鼠等等。）在一系列间隔很

小的广告里作为标题的重点部分。在那些页面上你不会错过他们而且还想去了解他们到底是

什么。一些特殊用途的词典里会运用这些概念简单，清晰的短语。比如在一本高尔夫指导手

册里：“不再为你的高尔夫胃痛！” 

16．．．．不可思议不可思议不可思议不可思议，，，，你售出了那些有签名的原版蚀刻画你售出了那些有签名的原版蚀刻画你售出了那些有签名的原版蚀刻画你售出了那些有签名的原版蚀刻画-每个只有每个只有每个只有每个只有＄＄＄＄5 

想想一下读者看到这样价廉臭气冲天广告时会自然的有什么样的疑问吧。让他们认识到它的

可能性可以帮助他们消除疑问。 

17．．．．5 个熟悉有皮肤个熟悉有皮肤个熟悉有皮肤个熟悉有皮肤-问题你想解决哪些呢问题你想解决哪些呢问题你想解决哪些呢问题你想解决哪些呢？？？？ 

“让我看下去---看看我是否有这个 5 个里面的一个。”老套的讲法“这些里的哪些地”只是

在兜售技巧；不用“你想不想？”而是你想要哪些？“（疑问句式的标题可以诱导读者看下

去。注意一下这一百个标题里有多少用了疑问句！） 

18．＄．＄．＄．＄2.50 到到到到＄＄＄＄5 的畅销货里您想要哪些的畅销货里您想要哪些的畅销货里您想要哪些的畅销货里您想要哪些-每个只要每个只要每个只要每个只要＄＄＄＄1？？？？ 

 

这个广告让那本书卖了几百万本。价钱上的强烈对比增加了它的吸引力。 

 

19．．．．谁曾听说过一个正在减肥的女人还可以同时享有谁曾听说过一个正在减肥的女人还可以同时享有谁曾听说过一个正在减肥的女人还可以同时享有谁曾听说过一个正在减肥的女人还可以同时享有 3 顿美食呢顿美食呢顿美食呢顿美食呢？？？？ 

 

又一个使用了可以预料到答案的疑问的标题，让读者来找解决问题的办法。 

 

20．．．．我如何在一夜之间增强我的记忆力我如何在一夜之间增强我的记忆力我如何在一夜之间增强我的记忆力我如何在一夜之间增强我的记忆力 

 

这个著名的“西雅图 艾狄森“广告成了一般的用语。你难道会不去看？ 

 

21．．．．医生证明医生证明医生证明医生证明：：：：3 个女人有个女人有个女人有个女人有 2 个可以在个可以在个可以在个可以在 14 天让皮肤更完美天让皮肤更完美天让皮肤更完美天让皮肤更完美 

女人都想知道的。“为什么是3个中的２个呢？我是那2个中的一个吗？医生是怎么证明的？

短期内就可以有效果正是我想要的…只要 14 天！” 
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一个标题里一应该有多少字呢？…你可能发现在标题里再也没有比一个确切的数字理有说

服力的了。然而，接下来我们要指出的是，所引用的标题（其它的司法机关用一般的标准来

看是长了点，但尽管他们很长，他们还是很成功的。很明显，让一个标题比它一般的功能所

要求的长 

度还长是不太明智。但是，你不必担心它比一般应有的长度长了一点...因为这样它在结构

上是分开的,让重点更能引入注意...马克斯哈特(哈特,萨夫纳和马克斯)和他的广告部经理

乔治岱尔之间的一个故事值得一提.他们在争论一个长句.为了抓住这个论点,岱尔先生说”

睹$10,我可以在报纸的一页上只用一句话,你必须每个字都看.”哈特先生嘲笑的说“为了证

明我的论点，我一行都用不了。”岱尔反驳到，“我只告诉你标题就行：这页的所有东西都是

关于马列克斯哈特！” 

23.我是如何运用一个“蠢方法”致富的 

自相矛盾的说法激起兴趣。概括性的吸引力：几乎每个人都曾有过一个别人认为很蠢并且不

切实际的赚钱办法。读者对这些失败者肯定有同情心：“这个可以在嘲笑他的人的身上′转

桌子′的家伙到底有什么样的故事呢？” 

24.你常对自己说”不,我还没有阅读:不过我会去做” 

一个著名的图书俱乐部花了大笔的钱打出了这个广告.标题一言点中了巨大市场的核心—那

些”必须”但却还没有看过这些新书的人. 

25.数以千计的人都拥有无价的天赋.只是没有被发掘出来! 

“什么样′无价的礼物′?为什么是′无价′的?”如果那么多的人有,我也应该有吧.”还

未被发现”这个字眼具有很大的吸引力.很多人都确信他们自己拥有别人从未发现的天赋和

能力.这样的结果就是他们的能力或天赋被低估或是误判. 

26.孩子不听话是谁的错呢? 

有哪些父母看了这个标题不自问呢?”我就是那个应该责备的人.这个情况挺糟—重要的是,

好像说的就是我.也许这个广告会告诉我应该做点什么!” 

27.我是如何运用一个＂愚蠢的噱头＂成为销售明星？ 

＂这个′愚蠢的技巧′上什么？为什么要这样叫它？它是怎么让这个家伙改变的？我也要

可以′销售′我自己和我的点子――尽管销售不是我职业．＂（一天笔的钱花在这个广告上，

收益也很可观．） 

28.您有这些神经耗尽的症状吗? 

每人都希望看一看他的”症状”。概括性的吸引力；“神经耗尽”很普通的。 

29．有保无险的走过冰面，泥泞地或是雪地-否则我们会帮你付拖车费！ 

如果你对你的产品提供有力的保证，就坚决且快速的把它加到标题里。别把戏经放在不显眼

的地方。很多产品因为有力的保证确实取得了一定的成功，但是他们的广告并没有把他们放

在最重要的地方。 

30．您是否有一支“令你担心“的股票？ 

“也许这个广告告诉我为会么我经常为了它睡不着...或许我可以换一支可以急速上涨

的.” 

31.一种新的海泥是如何在 30 分钏内改善我的肤色的? 

许了一个让人有所渴望的回报承诺.另外一个人的真实经历(跟我们自身的一些需求有点关

系)总是有趣的. 

32.161 条新的道路通向男人的心-在这本令人着迷的烹饪书里 

又是一个运用特色吸引注意的例子...结合了强的基本吸引力. 

33.隐藏在你农场里的利润 
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大里的刊登在农业杂志上,结果让人惊喜.运用了”隐藏的利润”这个点子和挽回损失的建

议. 

34.对你来说一个小孩和生命值$1 吗？ 

一个尖锐的关于换车闸的标题。强烈的感情性吸引力：一个小孩子可能因为你的确良不太灵

光的车闸造成的事故而丢掉性命。 

35．各地的妇人都被这个令人惊奇的新洗发水倾倒！ 

口语式的说法“被...倾倒”“成功”的字眼：“各地的”（产品的受欢迎度和销售额作为反

应它价值的证据。“没有什么像成功一样取得佳绩”；而且人们都喜欢一窝峰。被滥用的“令

人惊慌的”这个词还是有点吸引力的。 

36．你是否做过这 10 件让人尴尬的事情？ 

直击中心的问题。我们所有的人都害怕在别人面前会尴尬：被批评，被瞧不起，被人议论。

“这′十′个是什么？我有吗？” 

37．六种类型的投资者-您是哪一种呢？ 

这个广告做了大量的调查。投资者们看到这六个类型的特征，就如广告里所说的，他们会咨

询有关他们自己那一类投资目的的项目。 

基本点—“你”...第三个标题简洁明了,你已经很清楚了.但是为了特出它的重要性,我们明

确的告诉你:100 个标题里有 43 个有这些字眼—“你”“你的”“你自己”.当这个代名词

是第一人称单数(例如,“我是如何在一夜之间改善我的记忆的”)，这个回报承诺很具有说

服力，简单说来就是“你可以做的！”关于“你”这点已经有很多的解释了--但是我提醒你，

给一支水笔，500 个大学女生里 96%的人会写下她们自己的名字；给一张美国地图，500 个

大学男生里有 447 个会先查盾他们自己家乡那个寺方！美国报纸出版协会的霍华德巴恩斯曾

强调过这一点：“想像一下读者的想法，你们所需要的就是一个目标。然后从外围开始，你

可以发现他的兴趣是这样的：这个世界，美国，州，他的家乡，这样我们集到一个中心点，

他的家庭和他自己。。。我。我自己。我，第一个，我就是那个靶心。” 

38．如何去除污点。。。用（产品名称）和依照这些简单的介绍 

一个提供好“服务”的广告的例子—不仅与这个产品联系很紧，鸸 它还有一些对它也自身

有帮助的有用信息。（这样的广告一般期限比较长因为他们被用来伯为例子。） 

39．今天。。。增加$10,000 在你的不动产用一顶新帽子的价钱 

谁不想这么做呢?关于这个承诺的怀疑就是这个广告商是否是一家大的信誉好的保险公司. 

40.您的孩子让你为难过吗? 

一个直接,具有挑衅性的普通问题.会激起读者的愤怒或是勾起他们的回忆.将来怎么样能避

免这样令人不愉快的事情呢?这个强的吸引力是建在自身上的.第一父母也是人;第二他们是

父母.小孩子给他们带来荣誉还是自尊心的打击这点是很容易让人记住的.(这个标题正好与

第 4 个标题—赢得所有人心的小孩相对立.) 

41.您的家境寒酸吗? 

一个直击读者内心的问题.设想一下一个墙上只有一张照片的起居室,用几幅画装饰一下可

以改善房间的外观. 

42.如何给你的孩子补多额外的铁-用这 3 个奇妙的点子吧! 

这个标题遵从了某报记者的名言:“想读者所相的。”也就是说,读者们早就清楚小孩的血液

里应该含有大量的铁.所以这个标题的出发点就抓住这个…承诺了“额外”的铁和“3 个奇

妙的方法”可以做到这点。（奇妙的方法；这样就成了不一般的父母怎样照顾孩子。） 

43．给那些想写作的人-但是还不能开始 

准确无误地选择了观众，它的数量是可观的。。。并且他们是心甘怀愿的。 
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44．转弯时这个魔幻般的灯在你打开它之前就已照亮了高速公路 

“几乎”这个词增加了可信度。标题里提出了在遇到烦恼时一个自动的，毫不费力的消减方

法或者说是可以避免危险的紧急情况。 

45．我们对我们的胃所犯的罪 

又一个“想读者所想的”的标题。。。因为大多数读者都知道他们确实没有善待他们自己的消

化系统。广告主题和读者观念之间的这个和谐在效力上平衡“我们”“我们的”和“你们” 

“你们的”。 

46．有“蝗虫般思维”的人 

看到这个标题读者会立刻联系到自身。他会立刻想到去检查一下自己身上是否有什么类似的

东西。症状是什么呢？开始的事情还没结束？一个一个的联想下去。 

“我跟他有多像呢？这个习惯不太好。他又做了些佬呢？”这个标题利用了一个负面消极的

例子，它比正面积极的例子更能准确击中要寄存器，更引人注目。 

47．当我坐在钢琴前他们笑了-但当我开始演奏时。。。！ 

一个运用了语言技巧的例子。同情弱者。这个标题结构上使用了“拐弯”，利用一个收尾语

使得整个句子由消极负面转为积极正面，这个效果具有一定的趣味性。 

还值得注意的是：这样在结构上前后有着明显对比的例子可以用在很多标题里。 

48．扔掉你手中的木桨！ 

短的肯定式命令句足可以让读者止步。外侧马列达大五欧尔伊英鲁德就用了这样标题的一个

广告，让他在单间机械船只这个大生意上跳出了第一少。（一个类似的标题，扔掉你的天线！

也曾在无线电领域作成了大生意。）如果你的产品/服务是那种迄今为止的的新产品/新服务，

如机器的小零件，一个繁重费力的工作或是一些可省的花费等等，可以考虑用这样的标题。

49。如何利用一块小小的地创造奇迹！ 

这个成功的标题比“两英亩给你安全感”多带来 75%的利润，比“小土地---大收益”多带

来 40%。成功点是：“如何”和“用。。。创造奇迹。” 

50．有谁要那个完美蛋糕-只需一半的搅拌时间？ 

强的吸引力。又一个“有谁”的标题。（第 9 个标题，有谁不想成为荧幕明星呢？） 

51．小小的漏洞让你变穷 

“找回损失”作为关键的广告类型。此类型多次被使用也因为它富有成效。 

52．被 301 个钉子刺穿。。。仍保持原有的气压 

谁会没有兴趣看这样轮胎的广告呢？ 

53．我再也不用在花园里做那些讨厌的事情-可是我的花园成了邻居的展览区！ 

一个运用在结构上的前后强烈对比让负面消极因素转为正面积极的标题。还有值勤得注意的

是：它还有一个有效的因素。。。一个好标题的特色，把作者的热心写到纸上来。 

别担心“负面”的表达方式。。。第 4 个标题也是负面的。几年前一首歌就这样唱到“强调积

极；消除消极。”数年来这个很浒的歌词也给过创造者们无数的灵感。讲座负在东西的标题

有时比教化来的更好。但我们的标题还是很积极的。负面性的表达方式之所以存在一定有客

观存在的好的理由。它真的有，是什么呢？一个别标题的基本原则就是尽可能直接点中读者

所在的处境。有时候运用一个负面性的标题直接击中病因，比用正面的标题来缓解病情效果

来得理好。（例如：你的家境寒酸吗？你有一个“令人揪心”的股票吗？。。。小小的漏油让

你贫困。）以当你遇到这样的总是的时候无须害怕去“强调负面的东西”。让我们继续讨论另

外一个使用了日常用语的标题。 

54．经常做伴娘，却未曾是新娘 

如此刺人心的事实，如此的准确。。。也是如此的平常。 
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55．在“工人压力”方面让您 的公司花费了多少？ 

一个刊登在读者是经理等主管人员的商业杂志上，取得了大的成功。“我想知道这些′工人

压力′是什么，别的公司为′工人压力′花费了什么？我们花了多少？对于这个问题我们可

以做些什么呢？” 

563 给那些有一天会辞职的人 

只字不多的选择了读者范围。（谁能说这样的读者不多呢？） 

57．这样的标题比“在设计时如何不犯这样的错误。”多了 20%的吸引度。很明显，人们都

希望建筑师避免这些错误。。。但是总觉得自己才是最了解自己的要求和喜欢的人。 

58．先别购买-直到你已经看到了商机 

“命令”式的标题，强有力的“制止者”。可以用在很多地方。下面立刻就接“除非你发现

有这个，这个，这个。。。” 

59．回想在剧院里那些激动人心的场面 

有时“从读者所想的”出发是个很好的点子。这个怀旧性的标题用来销售著名歌剧的唱片。

这个点子有积极的一面：受欢迎的回忆。它也可能有负面效应：用一种新产品的优势与不受

欢迎的回忆相比较。 

60．“我摆脱掉了赘肉。。。还省下了钱” 

“赘肉”这个词是个“制止者”，一般的广告里不会用到。双重的“吸引力”：既然能摆脱你

不满意的状况又能省钱。 

61．为什么（品牌名称）今年更耀眼 

这个标题描述了一个重点，是很多广告商不愿意想的。要标题里说出公司的名字，这些在标

题里表现出来，它经常是已经讲出了故事，根本吸引不了读者在去读它的具体内容。但是，

在这个例子里，做广告的厂商是个全国著名的公司（特别是它以企划，革新，改进和研究出

名），这样用公司的名称，品牌名字可以让标题增值----还有助于证明它呈现的内容的真实

性。 

62．正确和错误的耕作方式小小的的指点都可以增加你的利润 

刊登在农业刊物上，收益颇丰。积极正面和消极负面相结合，吸引了很多的农场主。 

63．新的蛋糕-你会大力的赞扬改良者！ 

通过这个标题做个广告的企业告诉读者三件事情：（1）产品是什么；（2）做了什么；标题利

用了第 3 个（经常被忽略）：（3）从广告商的角度来说，就是：别人对你有什么说法，什么

想法，对你做些什么。。。他们有多赞美你，羡慕你，模仿你。。。这些种种我的产品都可以让

你做到。从客户的角度来说：因为你的产品税，别人会更多的关注我！这个第三个因素（它

是上面担到的第二因素的延伸）可以如此的有说服力，也经常被忽略，它有很独特的吸引力，

就像第 5 个标题，正确的运用这样的标题可以让广告更畅销。 

因此，它值得你去记一下。为了记住它，可以想象一下这样的一个可笑画面。（把一个你想

记住的概念与一个可笑的画面联系起来，有助于记忆。）这样的一个画面：一个小男孩坐在

印有（PT）字样船的船头，他的妈妈坐在船尾。在这两个单词首个字母中间很快闪过的是，

“这种类型的巡逻船是二战期间南太平洋常用的”。这样令人发笑的画面可以帮助你记住这

些词首字母“BOY PT MOM”，它是因为你，别人会更加关注我。第 63 个标题就利用了这个点，

它对读者做的承诺是，这个新的蛋糕可以帮助他们赢得别人的赞扬。因为你（广告商）别人

会更加关注她（读者）。你给她的是日后她可能称它是“可以带来名誉的蛋糕”。这个有时叫

作“优势因素”，它一般会场被看作是“这个产品做些什么”的延伸含义。（在那个关于女人

香水的广告时 HAL STEBBINS 称之为很有说服力，委朋吸引力，它可以被看作为标题的副标

题。） 
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64．想像我。。。进行一个 30 分钟让人着迷的演说 

一个反应很的叙述性的标题。这类的能力能引起很大的兴趣。叙述者还来的惊喜和他的谦卑

给人以信任和善良的人性。 

65．这就是玛略安陀南特-正迈向死亡 

一个关于一毓书的经常重复的广告。用 1/4 开纸发行比用双面页纸发行多了 8 倍的吸引力。

这个标题直接使用了“好奇心”。它具有一定的相关性。。。它没有用隐瞒的方法来吸引读者

去看他们的那个跟标题没什么关系的产品/ 

66．你曾看过从你心底发来的“电报”吗？ 

一个真正具有“制止”作用的标题，吸引读者继续看下去。它描述出来的画面是在四联电报

单上印出来的是心电图。 

67．现在任何的汽车修理工作都可能成为人铁“鸭汤” 

你知道吗。。。“鸭汤”这个词用在广告里？但是这样的用法，不是比那些用一般像“简单”

“容易”等等这样的词语的广告更能击中重点吗？ 

68．现在的洗发水让你的头发更顺-更加便于打理 

清楚明了的表达了一个所有女人都想要的结果。“让”这个字化人的感觉是不需费什么力气。 

69．赚不到大钱你应该感到羞耻-如果别人轻易得做到了 

口语化的说法“感到羞耻。”读者会产生同情心理：“人儿那些人是一样能干的。”（当然这相

标题还有图片和有力的证明在支持它。） 

70．你从未看过这样的信-比如哈利和我是怎么得到我们应得的 

友好，亲切，毫无戒心的坦白，没有惯常的广告用语。当然，“这样的信”也有一定的吸引

力。 

71．数以千计的人做到了，他们以前从未想过的事情 

对一家大的音乐学院永远有利可图的广告标题。它的内容有足够的证明书和参考书来支持。 

73．做个 1分钟的测试-测试一种新的剃须膏 

“做个测试”这个说法在很多好的标题里用过。它有很大的实用性。它的目的就是说服读者

参加对产品品质的证明测试。不管读者真的是否参与了这个测试，如果它值得人信任且生动，

本身就是有说服力的证明。 

74．现在宣布。。。新一看到的百科全书让学习变得具有趣味 

“宣布”性质的标题（如果是介绍新产品）也能赢得人们的注意，因为人们对新产品总是有

兴趣。神经恐惧症？。。。美国人没有这样的病症！。。。第 6 个广告标题提醒你在这些好的标

题里你会发现“新”这个词，诸如“新型的”“新发现”“新方法”等等。美国人便爱新鲜和

新奇的事物；他们没有神经恐惧症。对他们来讲“新东西”就是“好东西”的代表。 

偏爱旧的和可靠的东西在别的国家也许行的通；可是在美国新东西才有大的吸引力。我们的

发明创造者们和制造厂家们已经把我们训练得便爱新事物了。但是这些“新”必须能真正表

达出新产品在品质上的“新”和“优”，不是只仅仅说是新的而已。下面继续另外一个著名

的标题。。。 

75．她又点菜了。。。“一份鸡肉色拉，谢谢” 

你经常听到这句吧。它让一本关于礼节方面的书成了畅销书。因为它说出一个既普通又尴尬

的场面。 

76．给那个比她看起来年纪大的女人 

这个标题也有很强的吸引力。。。效果比“给那结比她看起来年轻的女人”好。 

77．怎样可以进入一个好的旧车 

这个非常优秀的标题突出了产品的物质。。。并不是仅仅说明产品是什么。它出现在几年前，
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那时还不是每个人都有汽车。在这个标题之后出现的画面是印第安纳沙丘。这些沙丘带出来

的意思 就是“好的二手车可以带你去任何你想去的地方。为什么不买辆呢？无需花很多钱

的。”最后，这个广告给出了有关售卖汽车的细节。 

78．检查一下你想要的体型 

这个核对表能一下就吸引读者来检查看，有哪些是他自己人在塑造体型方面需要做的。这个

广告的关键是由专业的体型造型师不断的推出/ 

79．“你毁掉那个故事-否则我把你踢出这个国家” 

叙述性的广告，刊登在全国性的报纸上。你难道会不想知道到底发生什么，就这样把报纸翻

过去吗？ 

80．迅速取暧法 

简单的日常用语，一个摆除不受欢迎善的承诺。。。还很快。 

81．又有个女人在等她的男人-她很精明，但“口气”不太好 

这个 牙膏广告对女性读者有相当大的吸引力。这个标题很显然有很多方面的动机：“没有一

个女人愿意让她的丈夫带着她的口臭味去工作，而这个却是那些白天与丈夫在一起工作的有

魅力的女人没有的。” 

在厂家看来是陈旧的，对读者来说可能很新鲜。。。我们来看第 7 个标题。别困为它是最后一

个也是最不重要的，就小看它。实际上，当你看到有这么多好的标题在用它时，就应该能发

现它的真正的价值。用“在标题里增加新闻（或是新的价值）”来定义它是再适合不过了。

既然你不可以把所有的东西都放在标题里，就着眼于你的基本的吸引点。。。如果人可以，给

它以新的价值。再记住，对广告商来说陈旧的东西方对于读者可以是很新鲜的。做广告的厂

家对他自己的生产方法，成分，产品的功能很熟悉。产品对他自己而言也许没什么新意。甚

至于与他竞争对手的产品都类似。但是对于他广告的读者不是这样的。但是关于他广告的读

者不是这样的。但是关于产品和服务的某些东西对于大众来说是崭新的，有吸引力的。如果

说做广告的厂家只着眼于他自认为的特色而没有考虑到“我”这个方面，会让广告逊色很多。 

82．自来水笔在灌水之前会“打嗝”-但是灌水后从不会！ 

标题用简单的几个字点出了主题，让一个品牌的钢笔处于显眼位置。 

83．如果有人给你$20,000 花-这不就是你想要成为的那个类型(产品种类,但不是名牌)吗? 

一个“自证其罪”的方法（适用范围很广），让读者在这样的产品里找到什么东西对他来说

是最有价值的。下面的内容让人利用这些特色。从中你肯定可以发现这样，这样，这样的优

点。。。我们都可以为你做到。就如你可以看到，这个产品就是为你量身定做的。 

84．“上个周五。。。我很害怕。。。老板差点解雇我！” 

叙述性标题，人们都想读下去，因为它是关于“我”。。。或是可能在“我身上发生”。 

85．76 个理由让人钢筋个朋前回应我们广告的理由 

一个利用了“由原路返回”的有趣标题，细节化的列出了因为以前没有买这个产品而错过的

一些东西。一家著名新闻杂志为了吸引大众订阅做的广告。 

86．想一下这个发生在你的婚礼上！ 

一个叙述性的标题，它很少会让读者跳过去不读它。“哪天发生了什么悲惨的事？我的婚礼

上有吗？” 

87．别让香港脚让你“跳”起来 

这个比“止脚痒”多了 3 陪的吸引力。这个 标题给了这个病痛一个类似的名字，突出了这

个人们不想要的结果。 

88．他们升职成了你的顶头上司？ 

又一个涉及范围很大的问题：目标是一群失落，气馁的人，他们总认为他们的能力和所尽的
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责任没有完全得到常识和没有得到相应的提升。（那些需检验广告效果的教育机构经常使用

这样的说法。） 

89．我们的国人素质很差吗？ 

这个标题让那些名著的廉价版本大卖。它说到了读者所想的。。。作为一个国家，我们并不是

以有很高文化素养著称的。 

这个很成功的例子说明美国人很清楚 的知道功劳和俗气的区别。。。如果有挑战，还可以用

订单来证明。从“我们”这个角度出发可以避免来自“你们”的责难。 

90．一个美妙的全额薪水的两年假期-但是只有那些有想象力的人可以得到 

这个关于生意人课程的广告在一系列的杂志上不停被刊登出，长达长年。它对读者的回馈也

很大。。。在副标题里提出了一个很吸引人的挑战。 

91．每个人应该知道什么。。。股票和票据生意 

这个需要量用很小的字体并占了报纸的一整页。。。连一个图片都没有。首次出版后就收到 5，

000 个回复，目前为止已在不下于 150 种报纸上刊登过。承诺有帮助的信息吸引了大量的读

者边疆是一个大的投资机构打出的广告。 

92．来自美国砖石折扣屋的省钱商品 

“便宜货”当然很有吸引力---这也是直接表达方式的一个好例证。 

93．以前的理发师傅作为不动产专家 4 个月里挣了$8,000 

特意的描述一个实际的例子也可以作为好的标题。这个例子里，读者的第一个反应就是“如

果理发师可以做到，我大概也可以！” 

94．免费书-告诉怎么样更好的打理草坪 

如果你可以免费提供某个东西（诸如小册子或是样品之类）---并且还有一定的数量---那就

在标题里直接表示出来吧。 

95．就像金矿一样的关于容易“做的事情”的绝佳方法曾被塞进了一本大书里 

也许你有个新的产品（或是旧的产品），但是缺少确切的资料来作为你广告的卖点。这种情

况下，尽可能数列出你产品所有的功能，也不失为一个好的点子。这样做可以避免只写出某

一个卖点而显得说服力很弱，或是根本没有说服力。还有，多多的数列出你产品的用处和优

点，最起码可以让读者知道他们什么---这样他可以去判断什么对他自己是最有价值的。 

96．价值$80,000!在美国寻找这样的新型厨房 

没有回顾好的标题被认为很有代表性,除非它写出了具体的奖金.当然它首先显眼的写出可

以赢多少钱,然后是要得到这些钱需要做些什么/ 

97.现在!拥有佛罗里达土地...投资$10 和每个$10 

这个标题也是会经常被用到.----简单的条目---看一去很有说服力/ 

98.随便选取这样的厨房 3 个-仅仅$8.95(最高值$15.45) 

很熟悉的,经常可以看到不同表达方式,也很有诱惑力的标题. 

99.每两罐越桔果酱省 2毛钱-\限量 

很流行的优惠券广告.“限量发行”也增加吸引力。（有时写出一个具体的失效日期，可以刺

激读者快速作出行动。） 

100．买三送一！ 

现在我们已经看完了 100 个---除了这个最后一个标题类型：免费品。这个规则（就像这个

例子）就是，如果某个商品必须得买，它所要的条件必须清楚的写出来。“免费”当然是经

常被用到，也很俗套的说法，但是还没有比它更有吸引力的。 
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十分钟行销天才广告培训十分钟行销天才广告培训十分钟行销天才广告培训十分钟行销天才广告培训    
 

 

使用理列各项作为指导方针，为和你参与本练习的合作伙伴制定一项广告计

划。 

 

 

 

目标： 

                                                                                 

                                                                                         

 

 

格式： 

                                                                                           

                                                                                       

 

 

独特卖点（USP）： 

                                                                                 

                                                                                         

 

 

标题： 

                                                                                 

                                                                                         

 

 

正文： 
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行动号召： 

                                                                                 

                                                                                         

 

 

说明： 

                                                                                 

                                                                                         

 

我的销售信函我的销售信函我的销售信函我的销售信函/我主要产品的电子邮件促销我主要产品的电子邮件促销我主要产品的电子邮件促销我主要产品的电子邮件促销 
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无现金广告——实物交易 
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成熟业务改进模板成熟业务改进模板成熟业务改进模板成熟业务改进模板 

1） 我的竞争对手任何使其于众不同？ 

                                                                      

                                                                      

                                                                      

2） 我的竞争对手如何把事做得更好？ 

                                                                      

                                                                      

                                                                      

3） 他们与我们相比具有哪些优势？ 

                                                                      

                                                                      

                                                                      

4） 人们购买我的哪些产品/服务——之前，现在以及  

                                                                        

                                                                      

                                                                      

5） 竞争对手通常如何销售和扩展市场？ 

                                                                      

                                                                      

                                                                      

6） 影响你潜在客户的批发问题有那些？ 

                                                                      

                                                                      

                                                                      

7） 还有哪些替代选择（产品/服务）可以提供与我的产品/服务相同的需要？ 

                                                                      

                                                                      

                                                                      

8） 使我的业务从竞争对手中脱颖而出的最佳方法是什么？ 
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9） 我的市场最尊敬，信任谁？ 

                                                                      

                                                                      

                                                                      

10） 谁给予我们最大的肯定，为什么？ 

                                                                      

                                                                      

 

11）哪种优惠政策最能吸引我的市场受众，为什么？ 

                                                                      

                                                                      

                                                                      

11） 我的潜在客户购买最多的其它主要产品或服务是什么？ 

                                                                      

                                                                      

                                                                      

12） 我如何最好的表述我的产品，公司和名誉？ 

                                                                      

                                                                      

 

14）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？ 

                                                                      

                                                                      

                                                                      

15)我产品的再购以及购买周期/寿命的价值（单位：美元）是多少？ 

                                                                      

                                                                                

                                                                                            

                                                                                  

 

16）我如何能够最好地占领全新的购买者市场？ 

                                                                              

                                                                       

                                                                                  

                                                                         

 

17）我如何以正当方式赢得我竞争对手的现有购买者？ 

                                                                              

                                                                              

                                                                                          

                                                                      

18）我如何增加现有和以前的购买者的消费/再购买能力？ 
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19）我如何更好的扩大我的现有市场？ 

                                                                        

                                                                                 

                                                                                    

                                                                                        

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

246 页）20）我可以进入哪些特殊市场？ 

                                                                             

                                                                          

                                                                         

                                                                         

 

21）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？ 

                                                                        

                                                                      

                                                                      

                                                                       

 

22）计算你上述所列因素的增加价值。 
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23）做出上述行动的综合价值是多少？ 
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24）我将要采取哪些行动步骤？ 
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战略性业务增长的 12 大支柱 

1） 不断确定和发现你业务中的隐藏资产。品 

                                                                                                         

                                                                                       

                                                                                    

2） 每月从你的业务中挖掘巨额现金利润。 

                                                                                                       

                                                                                       

                                                                                 

3） 将成功细分到你所采取的每步行动或你所做出的每项决策。 

                                                                                   

                                                                                    

                                                                                      

4） 以多个赢利来源、而不是单一收入来源为基础来发展你的业务。 
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5）成为客户眼中与众不同、独具特色和有利可图的产品/服务。 

                                                                                        

                                                                                     

                                                                                   

6）为你的客户创造真正的价值，使你的员工保持最大的忠诚度和业绩。 

                                                                                         

                                                                                        

                                                                                        

7）使你在每个行动、投资、时间或能源投入方面达到最大平衡。 

                                                                                   

                                                                                      

                                                                                     

8）与那些与你共享真实生活体验的见解相似、成功驱动的人群联网/策划/集体讨论。 

                                                                                 

                                                                                                   

                                                                                     

9）使你自己在你的行业或市场中发展成为一个有见解的、公认的革新者。 

                                                                                          

                                                                                       

                                                                                                   

10）使“增长思维”成为你日常业务理念的自然成部分。 

                                                                                                     

                                                                                      

                                                                                          

11）降低你所有做事情给你和你的客户带来的风险（因此业务下滑的趋势接近零，而上涨的

潜力趋于无穷）。 

                                                                                         

                                                                                      

                                                                                   

12）采用小规模、安全的测试消除不利风险；采用漏斗式思维取代隧道式思维。 

                                                                                     

                                                                                          

                                                                                     

战略与战术 

战略（规划）与战术（实施）的区别。 

                                                                                                                                                                                         

 

 

战略是进行规划、指导大规模动作的科学。战术则与此截然不同，战术涉及到技能方法，和

用以获得最终结果的各种力量的配置。 
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                       利用您的战术 

深入思考……..发挥你的创造力………适应和采用………你将会发现不同的目标可能会

波及相同的战术。 

                      战术部署 

在行销战术中我可以采用几种不同且免费赠送的方式？ 

 

选项将在以后几页列出，我们首先来看“七个必须”。这些行销手段中的每项都有几十

种不同的用法。我们已经通过视频作了详细讲解。本节内容中，你首先计划你可以做些“什

么”。下一部分，你将需要计划你将“如何”去做，然后开始考虑你将在“什么时间”做什

么。因此在每一部分，我们首先需要确定这些手段中的哪一种最适合你，以及你将在这一部

分采用的哪些观点/目标。记住：目标才能让你集中思考。下面我们来尝试写出几项。 

 

 

销售一分销渠道计划                          目标 

 

促销媒体                                    目标 

 

公关企划/促销媒体                           目标 

贸易展计划                              目标 

 

直邮广告计划                             目标 

 

广告计划                                  目标 

 

互联网（网页、电子邮件、其它）计划         目标 

促销资料和宣传册计划                        目标 

 

其它（即：商业信息广告）                     目标 

                          战略定义 
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战略 

 

（规划） 

 

我目前的战略是； 

                                                                                                      

                                                                                        

                                                                                         

                                                                                         

                                                                                         

                                                                                     

                                                                                          

                                                                                       

                                                                                       

                                                                                       

                                                                                      

                                                                                      

行销战略 

我目前的战略是：（尽最大努力） 

 

                                                                                              

                                                                                  

                                                                                       

                                                                                         

                                                                                       

                                                                                     

                                                                                       

 

 

 

 

 

 

 

 

 战术 

 

（实施） 

 

改 变 你 的 行 销 与 

 

自 已  改 变 结  果 

 

改 变 你 的 战 略 与 

 

自 已 改 变 结 果 
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行销 

战略 

                                                       

 

 

 控制你的业务 

                                       

 

 

痛点 

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） 

1 

 

2 

 

3 

 

4 

 

5 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

你的产品/服务的乐趣 

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。 

1 

 

 

2 
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3 

 

4 

 

5 

 

 

未来步调（期望） 

 你的产品/服务将如果影响你的客户的生活或业务？ 

请至少列出五种期望。 

1 

 

2 

 

3 

 

4 

 

5 

 

 

影响巨大的标题 

复习标题（见“标题”标签） 

 

完成以下练习：请为你的产品/服务/公司写出 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。 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

11 

12 

                                      

 

 

                                      具体可量化的优势 
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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。 

1 

2 

3 

4 

5 

 

 

 

                              斗争性优势 

请写出你所具体（或可以创造）的十大有形或无形的斗争性优势。 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

请列出你的产品/服务/公司所具体有可以解决问题的具体、直接和间接的竟争优势，以

及其对客户所带来的主要独特 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竟争对手均向业主提供售后服务，但是

只有少数低理商在陈述中说明此环节）。 

1 

2 

3 

4 

5 

 

 

 

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。 

1 
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2 

3 

4 

5 

 

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

你将如果作答呢？ 

 

请给出你电梯促销的要点。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

现在请做出描述并总结成一句话。这就是你的标语。。。。。。。你的战略定位。。。。。。即始终位

于你的标识下面的陈述。 

                          我的独特卖点（usp）是： 

 

 

 

 

 

牢记 

 

                         卓越策略即是你的企业价值/原则 

假如你是领导者：客户亟需你的指导 

定位，确立一个观点/立场 

制定一个更高的目标 

喜爱你的客户 

完全设身处地为客户着想 

建立明确、集中和确定的目标客户 

不是以商品而是以价值为基础 
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现在我们已经对于所有“战略上”可以胜出竟争对物的所有方式进行了通盘“思考”，接下

来的工作就要看你如何将其联系在一起了。 

 

你的最终战略/优先定位（如何与所有其它定位相区分）是什么？重新阅读 Jay 有关“卓越

策略”章节，它对任何公司的谋篇布局都具有深远意义。 

现在请详细说明你所在公司的“卓越策略”（注意在你研究、测试、验证你的市场数据

时，它将变得更加强大）： 

 

 

我的新战略是： 

 

                                                                                                    

                                                                                            

                                                                                          

                                                                                    

                                                                                                          

 

                                战术接触 

你的客户会告诉你他们需要什么 

 

 ……….以及你如何实施 

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。 

 

沟通类型                          内容                   分配到？ 

 

 

记住。。。。。。将每一位客户列入你的 Polodex 目录 

沟通类型                        内容                            分配到？ 

 

 

 

 你 

战术。。。。。。。 

通过以下战术增加你的潜在客户/初始销量： 

  推荐机制。推荐系统将是哪种，谁来部署？具体计划是什么？（将其列入活动日程以及需

要“战略目标”的领域。） 

预先在收支平衡时赢得客户，在后期获得取利润。我如何充分应用？  
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通过风险逆转确保正常购买活动。表达、陈述和尺度化的最佳方式是什么？ 

 

 

 

给惠-受惠关系 

 

 

使用电话销售 

 

 

 

 

 

举办特别活动或宣传晚会/VIP 专场献礼 

 

 

 

 

 

获得合格的列表—地点、事件、方式 

 

 

 

 

 

 

通过更多客户培训案例提升你的产品/服务的认知价值 

 

 

战术。。。。。。。 

通过以下战术增加客户保持率： 

 

为客户提供高出其预期水平的服务 
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经常与客户交流，建立良好关系 

 

 

 

战术。。。。。。。。 

通过以下战术增加从产品咨询到产品销售转变的机率： 

提高你员工匠销售技能水平（随后详细讲解） 

 

 

 

 

 

以零利润来赢得客户，然后在后期获得利润。 

 

 

 

 

 

 

 

风险逆转确保正常的购买活动 

 

 

 

 

 

给惠—受惠关系 

 

 

 

 

广告宣传 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



如果你还需要任何杰亚伯拉罕的资料请与我们联系 QQ56310762 

世界第一行销大师杰亚伯拉罕 3 天 3 万元课程录音 118 元出售。需要联系
QQ56310762 

232 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

战术。。。。。。 

提高平均交易价值： 

增强团队销售技巧，采用突增、减缓、向上销售和交叉销售等技巧 

 

 

 

 

 

 

 

 

使用销售点促销  

 

 

 

 

 

 

 

赠品与服务包装在一起销售 

 

 

 

提高你的价位以获得更多利润 

 

 

 

 

 

 

改变你的产品或服务的定位，更加趋于“高端市场”或“大众市场” 
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提供更大/更多的购买单位 

 

 

 

 

 

 

 

战术。。。。。。。 

提高交易频率： 

开发你可以为你的客户提供的后端产品 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

亲自与客户沟通（通过电话、信函、电子邮件等）以保持积极有利的关系 

 

 

 

 

 

在你的列表上认可其它厂家的确产品 

 

 

 

 

 

 

 

开展特别活动如“内部销售”、限量预发行等 
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客户规划 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

采取价格诱导增加销售频率 

 

 

 

 

 

 

 

 

上述方法同样还可用于： 

 

 “收视率出众的传媒” 

      （通过设计使你更广泛地接近你的潜在客户） 

请列出你的观点： 

 

限制或保持大众购买我产品/服务的原因和方式。哪些因素减缓、阻碍或阻止销售活动？ 
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谁可以认可、支持我们的产品、服务、公司？我们可以获得谁的推荐？ 

姓名                                              何种媒介 

 

 

 

 

 

 销售周期 

 “传统模式” 

 

 

销售周期销售周期销售周期销售周期 

“传统模式” 

 

 

 

 

                              审核 

 发掘商机 

 

 

 

 

 履行和服务  报价 

  

 

 

达成交易 

 

 

 

 

Abraham 行销 101 

“启迪模式”  

                             发掘商机 

 

 

  

 

 

  

 

初步报价 

向下销售 

或 

收回 

向上销售 

或 

交叉销售 
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即：报导                                   即：电话研讨会       

    新闻简报                                   研讨会 

    磁带集                                     培训 

 

 

 

 通过承诺…… 

                作为每名客户终身信赖的顾问…… 

                      始终增加价值…… 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Abraham 行销 101 

 

 “启迪模式” 

 

 发掘商机 
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构建我的后端 

 

 我的初步方案是： 

 

我的向下销售                 我的向上销售 
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验证 

“你不能为你的产品或服务创造需求。但是你可以并且必须……….引导………创造渠

道…….并关注你的产品或服务。“ 
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 尤 金 。 施 瓦 兹

（EugeneM.Schwartz） 

 

 

 

 

 

 

 

.研究 

 

 

测试 

 

 

 研究 

如果你希望统治市场，那么你首先必须了解市场。 

 

了解市场=研究市场 

通常，了解市场最重要的一步是通过进行调查去研究市场。在特许经营情形中，由于特

许方已经制定出了一项行销计划，因此你将需要审视他/她提供的方案即可。检查计划并确

定你将提供的产品/服务，并解释说明。即使特许方已经对你的产品或服务---这也是任何成

功的行销计划中的一个关键变量。在描述你的产品或服务时概括说出你认为比较独特的方

面，并解释说明这些特色说服客户购买你的产品或服务。 

市场调查战略 

研究你的市场可能是对其进行评估的最简单方式。市场调查没有必要耗以巨资或是搞得如何

复杂。可以简单轻松，只是调查你在交叉领域的消费者（重点群体）获得他们对你的即将提

供产品或服务的观点，或者是进行电话或邮件调查。采用电话或邮件方法的不足之处在于你

所联系的个人可能不太乐意回复你的调查。其它市场调查方法还有分析人口统计数据（如人

口增长/降低比率、年龄段、性别、收入/受教育水平）、与家人和朋友集体讨论、重点群体的

采访等。不管你采用哪种方法，注意你的重点是收集足够多的信息来确定哪些群体是你的潜

在客户---他们的需求、需要和期望；如果你的产品或服务拥有市场，谁将成为你的竟争对手

以及其业务状况又将如何。 

市场调查应回答以下问题： 

谁是你的客户和潜在客户？ 

他们属于哪种群体？ 

他们居住在哪？ 

他们会购买你提供的产品或服务吗？ 

你所提供的产品或服务是他们需要的吗？----在最佳地点最适当的时机提供最恰当的数量？ 

你所提供的价位与买主认为的产品价值一致吗？ 

你使用的促销计划能够取得成功吗？ 

客户如何看待特许经销商？ 

谁是你的竟争对手？ 
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如果是特许经营商，相比你的竟争对手你的运营情况如何？ 

市场规模？ 

整个行业的年营业额。例如：假设你从事房地产经营，你希望了解每年售出多少房屋以及具

体方面的资金使用情况。你需要是这方面的专家。因此无论任何行业，你都需要了销售的单

位数量或资金使用情况等。 

你还想知道有多少个经纪人。雇佣的员工总数等？ 

你还希望了解几十年这些数字的演变情况。 

主要走势？大多数刊物均会针对某一行业制作“年度综合报道”。当你关注其相关性时，它

可以改变观点并为你提供优于竟争对手的有利手段。 

坏消息。基本上可以说，好事不出门坏事传千里，坏消息的影响力比好消息强得多（视频给

出解释）。你所在行业正面临的棘手问题是什么？公司破产？竟争失控等？ 

你了解自己行业的动态，因此也可以想到其它领域对这些事件的评论。你希望调查的其它领

域有哪些？调查数据可以帮助增强你的竟争力。他们从未放弃业务，这为你提供了出色的优

势。即使你处于零售部门，了解详情也会帮助你发现趋势。例如：假如你经营珠宝店业务，

您就需要了解各个子方面的去了情况、最近几年的变化状况、该市场有几家珠宝店等。比你

的竟争对手更深入的了解市场，会给你带来一些惊人的优势。 

尽管离线进行市场调查存在一些缺点---成本高昂、耗费时间、由于个人偏见歪信息、忽

视答案、由于自大或不大友友善情绪切断行销流程某一点的沟通---但是优势仍大于劣势。同

时记住在线测试会使你走在许多竟争对手的前面。切勿超越这一环节或是半途而废，因为你

尚未得到预期的结果。它可能会显示，你正在运作错误的业务或是你的产品或服务滑市场。

不要灰心。你只需修改你的初始计划。 

市场调查的几点优势括如下： 

·了解 谁是你的客户以及他们的需求。 

·掌握 如何联系你的客户以及你与其保持交流时间间隔。 

·验证 哪些方法最有效，哪些无效。 

·了解 不同行行销策略在其投资回报方面取得的相关成就。 

尽管市场调查是一项乏味耗时的流程，但却是取得成功必不可少的环节。将市场调查仅

看做是一种寻找吸引客户注意力的方法，观察客户反应得出结论；或者看做一种有机方式，

寻找每位业主和经理为了成功必须回答的客观答案。 

市场调节侧重于收集整理市场信息，以确保信息的时效性并满足你的需求： 

·降低业务风险 

·发现你现有市场的问题和潜在问题 

·发现销售机会并从中获利，获得有关你的市场的基本数据有助于你更好地做出决定和制定

行动计划 

从这一点一说，市场调查是非常有价值的工具，可以帮助你节省时间、精力和资金。 

 

 

但是现在但是现在但是现在但是现在，，，，因为我们没有进行市场调查所需的时间或因为我们没有进行市场调查所需的时间或因为我们没有进行市场调查所需的时间或因为我们没有进行市场调查所需的时间或

资源资源资源资源，，，，我们将假设你拥有有关你和你的产品将进入市场的我们将假设你拥有有关你和你的产品将进入市场的我们将假设你拥有有关你和你的产品将进入市场的我们将假设你拥有有关你和你的产品将进入市场的

大量信息大量信息大量信息大量信息。。。。 

 

 

列出你希望调查的一些领域。 
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测试测试测试测试 

 

作为验证你市场占有率的方法的市场测试可使你所从布衣变成

百万富翁。 

测试，在目前的在线环境下，帮助你以更低的成本获得范围更

广阔、速度更快捷的结果。 

测试方法将在本项止的以后部分进行详细回顾。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

我我我我 的的的的 商商商商 机机机机 生生生生 成成成成 神神神神 殿殿殿殿（（（（Lead Generation Parthenon）））） 

我我我我 的的的的 收收收收 入入入入 生生生生 成成成成 神神神神 殿殿殿殿（（（（Revenue Generation Parthenon）））） 
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                       我的销售内容我的销售内容我的销售内容我的销售内容 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

           主要产品/服务 

        向下销售          向上销售 

           我 的 保 证/风 险 逆 转 

                    主要产品/服务 
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           主要产品/服务 

        向下销售          向上销售 

           我 的 保 证/风 险 逆 转 

                    主要产品/服务 
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                         通向卓越之路通向卓越之路通向卓越之路通向卓越之路 
 

 

                       “我的培训计划” 

 

我的业务领域需要持续、协调、不断的培训。 

 

 

这就是你、你的员工/部门能够达到晚车功能你目标所需的高级技能水平的正

确途径。 

 

时间管理、目标设定和销售人员的销售培训等工作需要定期重复。 

 

谨记：你对“卓越”的所有战略承诺以及你的行为、言语、以及为客户提供

的印刷品和赠品——均构成你企业的生命线。 
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列举说明你业务的各个方面 

 

然后列出各领域所需的培训 

 

列出你将如何量化这些结果 

 

列出你对进步的奖励措施（休假、奖金、加薪、旅行、奖品） 

 

                      （图表见下页） 
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                         培训目标培训目标培训目标培训目标 
业务领域/个人 所需培训 期望结果 量化方法 进步奖励 
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培训日程安排一日期培训日程安排一日期培训日程安排一日期培训日程安排一日期          
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                              价价价价 值值值值 何何何何 在在在在 ？？？？ 

 

 百分比           领域             收入影响           年度 

  增加                 活动          每笔交易         价值 

 

                                                                                 

 

                                                                                 

 

                                                                                 

 

                                                                                  



如果你还需要任何杰亚伯拉罕的资料请与我们联系 QQ56310762 

世界第一行销大师杰亚伯拉罕 3 天 3 万元课程录音 118 元出售。需要联系
QQ56310762 

249 

 

                                                                                  

 

                                                                                  

 

                                                                                 

 

                                                                                  

 

                                                                                  

 

                                                                                 

 

                                                                                  

 

                                                                                  

 

                                                                                  

 

                                                                                  

 

                                                                                  

总计：                   除以二：                          

再除以二：                    总计：                        

 

 

 

策划小组任务策划小组任务策划小组任务策划小组任务 

 

 

地域地域地域地域 

 

  电子邮件                  姓名                     地址  市/州 电话 

 

 

1．                                                                                                                                                     

 

2．．．．                                                                         
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3．．．．                                                                     

 

4．．．．                                                                         

 

5．．．．                                                                         

 

6．．．．                                                                                   

 

 

 

具具具具 体体体体 行行行行 业业业业 

 

会议-每月亲自参加一次 

 

 

 

主席：                                                                  

 

1．                                                                                             

 

2．．．．                                                                         

 

3．．．．                                                                     

 

4．．．．                                                                         

 

5．．．．                                                                         

 

6．．．．                                                                                   

 

.会议会议会议会议-每月一次电话会议每月一次电话会议每月一次电话会议每月一次电话会议 

 

主席主席主席主席：：：：                                                                     

 

1．                                                                                                                                                     

 

2．．．．                                                                         

 

3．．．．                                                                     

 

4．．．．                                                                         

 

5．．．．                                                                         
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Jay abraham’s 

 

Billion Dollar Marketing  

            Weekend 

        27-29  August 2005 

Singapore Expo，Conference Hall 
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杰 亚伯拉罕的 
亿万富翁行销学 

 2005 年年年年 8 月月月月 27 日日日日-29 日日日日 

   新加坡博览会新加坡博览会新加坡博览会新加坡博览会，，，，会议厅会议厅会议厅会议厅 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Jay’s information is about being…. 

·Real world 

·Fast Paced 

·Non-Theoretical 

·Stimulating 

·Exciting 

·Outcome focused 

& Did I mention PROFITABLE!!!!! 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

杰（带来的）信息是关于... 

·真实的世界 

·快节奏的 

·非理论的 

·刺激的 

·激动人心的 

·注意结果的 

& 我提到有利可图了吗！！！！！ 
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Our Focus 

·Hidden Assets 

·Overlooked Opportunities 

·Underperforming Activities 

·Undervalued Relationships 

·Underutilized Distribution Channels 

·Untapped Selling Systems 

·Little Known Marketing Approaches 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

我们的焦点 

·隐形资产 

·被忽视了的机会 

·表现不佳的活动 

·被低估了的关系 

·未充分利用的分配渠道 

·未使用的销售体系 

·知之甚少的行销方法 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

The items we will be  

Leveraging and maximizing 

For you include 

·Ads you run 

·Promotions you do 

·Saies efforts you use 

·Yellow pages you run 

·Direct Mail/Sales letters/Mail drops 

·Website/E-mail/Search engines 

·PR 

·Catalogue/brochure 

·Seminars/tradeshows 
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我们将为你呈现的课程内容包括： 

·你的广告 

·你的促销（活动） 

·你做出的销售努力 

·你的行销活动 

·你的黄页 

·直接邮件/销售信函/邮筒 

·网站/邮件/搜索 

·公共关系 

·目录/小册子 

·研讨会/贸易展 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

The items we will be  

Leveraging and maximizing 

For you include 

·Sales Force 

·Endorsers 

·Referrals/Word of mouth 

·Brand Repositioning 

·Distribution Channels 

·Selling Systems 

·Prospecting 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

我们将为你呈现的 

课程内容包括: 

·销售人员 

·背书人 

·被推举人 

·商标的从新配置 
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·分配渠道 

·销售体系 

·前景 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

Breakthrough Success  

      Factors 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(获得)突破性成功的(一些) 

因素 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Adapting and  

 Adopting 
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(Big ideas Applied) 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

配合和采用 

(一些实用的高见) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Where Am I Now? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

现在我在哪现在我在哪现在我在哪现在我在哪? 
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The Strategies of 

Breakthrough I Use 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

我使用的突破性策略 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
····Marketing 
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····Strategy    

····Innovstion    

····Management 

 
 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

·行销 

·策略 

·创新 

·管理 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Learning to become unbeatable 

 

 

 

 

 

 

 

 

学习成为无敌害学习成为无敌害学习成为无敌害学习成为无敌害   
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14 Mindset Pillars 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

14 种重要的思想 
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1.人们设定并实现他们自己的崇

高目标以及为梦想而活着 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

2.我研究的每个人都去学习

如何简捷高效地克服障碍 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.化消极为积极 
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4.坚持 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

5.道德规范 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

6.信仰和许诺 
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7.焦点和无法阻碍的驱动力 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

8.承诺的风险 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

9.无畏 
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10.从别人的错误中学习 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

11.每日动力 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

12.处理你新获得的成功 
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13.归还 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

14.“继承” 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

最佳图表 
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反向工程 

     你的飞行计划 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

霸道行销的 7 种科学 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.隐形资产 
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2.被忽视的机会 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

  3.表现不佳的活动 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     4.被低估了的关系 
 

 



如果你还需要任何杰亚伯拉罕的资料请与我们联系 QQ56310762 

世界第一行销大师杰亚伯拉罕 3 天 3 万元课程录音 118 元出售。需要联系
QQ56310762 

272 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.被忽视的机会 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

  3.表现不佳的活动 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   4.被低估了的关系 
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5.未充分使用的分配渠道 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

6.未使用的销售系统 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  7.知之甚少的行销方法 
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Ｎine Business Drivers 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

9 个商业驱动力 

 

 

 

 

 

 

 

 

１．Ideology 
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1.意识形态 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

２． Ｐroducts and/or Services 

Current 

 

 

 

 

 

 

 
2.产品和／或服务趋势 
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３．Your Business Model 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

3.你的商业模式 

 

 

 

 

 

 

４．Strategy 
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4.策略 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

５．Ｂusiness Inventory 
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5.财产清册 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

６．Ｒelationships 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

6.关系 
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７．Lead Generation 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

7.领先的一代 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

８．Distribution Channels and 

Markets 
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8.分配渠道和市场 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

9.Procedures / Processes 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

9.程序／过程 
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20Marketing Mistakes 

(and corollaries) 
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20 行销错误 

（和讨论） 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

Ｍistake#1 

 

Not Testing All Of Your Marketing Ideas 

 
Corollary:Test all your marketing 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

错误＃１ 

 

没有运用所有的行销策略进

行试销 
 

推论：运用所有的行销策略进行试销 

 

 

 



如果你还需要任何杰亚伯拉罕的资料请与我们联系 QQ56310762 

世界第一行销大师杰亚伯拉罕 3 天 3 万元课程录音 118 元出售。需要联系
QQ56310762 

283 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ｍistake#2 

 

Running Institutional 
Advertising 

 

Corollary:Run only direct response 

advertising 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

错误＃２ 

 

使用（能够）建立永久声誉的

广告 
 

推论：只使用（可以）有直接反应的广告 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Mistake#3 

 

Not Articulating And 
Differentiating Your Business 

 

Corollary:Develop a USP and use it in all 

your marketing 

 

 

 



如果你还需要任何杰亚伯拉罕的资料请与我们联系 QQ56310762 

世界第一行销大师杰亚伯拉罕 3 天 3 万元课程录音 118 元出售。需要联系
QQ56310762 

284 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 错误＃３ 

 

没有把你的各个业务相结合，

也没有把它们区分开来 
 

推论：培养独特的销售观点并把这些观点运

用于你所有的行销中 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

Mistake#４ 

 

Not Having Back-End Product 
Or Service 

 

Corollary:Create a profitable and 

systematic back-end 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

错误＃４ 

没有后端产品或服务 

 

推论：创造出可获取利益的、系统的后端 
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Ｍistake #5 

 

Not Understanding Your 
Clients,Their Needs,And 

Desires 
 

Corollary:Always recognize that you 
must educate your clients as a part of the 

marketing and sales process. 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

错误＃5 

 

不理解你的客户、他们的需求

和心愿 
 

推论：清楚你的客户和潜在客户的真正需求 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ｍistake #6 

 

You Must ‘Educate’your way 
Out Of Business Problems… 
You Can’t Just Cut The Price 

 

Corollary:Always recognize that you 
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must educate your clients as a part of the 
marketing and sales process. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 错误＃６ 

你必须从商业问题中寻求出

路… 

你不能只是降价 
 

推论：你要常常意识到----必须把培养客户视

作行销和销售过程的一部分 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

Ｍistake #7 

 

Not Making Doing Business 
With Your Company 

Easy,Appealing And Fun 
 

Corollary:Making Doing Business With 
Your Conpany Easy,Appealing And Fun 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

错误#7 

没有让（别人觉得）和你的公

司做生意很简单、具有吸引力

并充满趣味性 
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 推论：让（别人觉得）和你做生意很简单、

具有吸引力并充满趣味性。 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ｍistake #8 

 

Not Telling Your Clients The 
“Reason Why” 

 

Corollary:Always tell your client the 
“reason why” 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

错误#8 

没有把“原因”告诉你的客户 

 

推论：要经常把“原因”告诉你的客户 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ｍistake #9 

 

Terminating Marketing 
Campaigns That Are Still 
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Working 
 

Corollary:When you preare your 
marketing,focus on the intended prospect 

and no one else. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

错误#9 

终止正在进行的有效的行销

活动 

 

推论：当你为行销做准备时，要把焦点放在

潜在客户身上而不是其他人身上。 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

Ｍistake #10 

 

Not Spedifically Targeting 
Your Marketing 

 

Corollary:When you perpareyour 
marketing,focus on the intended prospect 

and no one else 

 

 

 

 

 

 

 

 

错误#10 
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没有明确的行销目标 

 

推论：当你为行销做准备时，把注意力集中

在潜在客户身上而不是别人身上 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ｍistake #11 

 

Not Capturing Prospect’s 
Mailing Addresses,E-mail 

Addresses As Well As Pertinet 
Contact Information 

 

Corollary:Capture everything on a 
prospect or client that you can in an 

organixed, retrievable system 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

错误#11 

没有获取潜在客户的通信地

址，邮箱地址和相关联系信息 

 

推论：在一个有组织、可获取的系统中，获取你能

获取的潜在客户或客户的一切（信息） 

 

 

 

 

 

 

 
Ｍistake #12 

 

 



如果你还需要任何杰亚伯拉罕的资料请与我们联系 QQ56310762 

世界第一行销大师杰亚伯拉罕 3 天 3 万元课程录音 118 元出售。需要联系
QQ56310762 

290 

 

 

 

 

 

Not Being Strategic 
 

Corollary:Always having a strategy 
which tactical actions and methods are 

integrated into 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

错误#12 

没有策略 

 

推论：把战略行动和战略方法统一到 

策略中去 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

Ｍistake #13 

 

Not Harketing Or Sales Sytem 
 

Corollary:Having a marketing and sales 
system in place and refine in 

continuously--- 
Using letter/call/letter/call or 

e-mail/letter/call/call strategies 

 

 

 

 

 

 

错误#13 
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完善--- 

使用信件/电话/信件或邮件/信件/电话策略 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

错误#14 

没有利用因特网并把它融入

到你的行销和销售活动的方

方面面 
 

推论：把因特网融入你所有行销和销售活动

中 
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错误#15 

在销售中鲁莽地做事 

 

推论：把因特网融入你所有行销售活动中 
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错误#16 

被形似有效的事情欺骗 

 

推论：要常常乐于改变 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

错误#17 

没有对你的利润进行再投资 

 

推论：常常激励自己，让自己的成功增值，

以取得更大的成就 
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错误#18 

不了解一个客户的终生价值 

 

推论：要了解你的客户的终生价值 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

错误#19 

没有让你的资产、关系、机遇、

资源等等处于最佳状态 

 

推论：矢志移地开拓并使你的资产、关系、

机遇和资源处于最佳状态 
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错误#20 

把行销和销售策略视作运营

的重要条件 

 

推论：尽力把行销略融入你的运营和后端处理中 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

7 行销谬误，在哈佛他们也不

会教您这些。 
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7 行销谬误，在哈佛他们也不

会教您这些。 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1． 人们常常受人领导 

2． 告诉人们应该采取何种卓有成效的

行动 

3． 行销才是最重要的因素 

4． 广告不过是销信技巧 

5． 除非你将实情告知他们，否则人们不

会感激你为他们做过的事情，或者想

为他们的做的事情。 
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6． 红利有助于你达成所有销售目标 

7． 在制定销售目标时，务必阐明风险因

素 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

21 Power Principles 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

21 条 关键性准则 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

１．Ｄon’t Keep Your 

Customers From Buyin 
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1.不要阻止你的客户购买 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

2．Use Test Marketing to 

Maximize Your Sales Results 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.通过试销来获取最好的销

售结果 
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3.Build and Profit From a 

“USP” 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

3.从独特的销售想法中获利 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4．Grow Through 

Endorsements 
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4.通过背书成长 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

5．Reverse Risk to put Your 

Sales in Forward Drive 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5.转化风险以促进你的销售 
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6．Make Top Quality A Top 

Priority 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

6．把（追求）一流的质量作

为最优先考勤虑的事 

 

 

 

 

 

 

 

 

7． Link Your Business to 

Strong Partner 
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7. 和（实力）强大的伙伴建

立商业联系 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

8．Pay Only For Results 

 

 

 

 

 

 

 
9. 只为结果付钱 
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9．Manage Your Assets Wisely 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 9．聪明地管理你的资产 

 

 

 

 

 

 

10.Borrowing Winning 
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Strategies 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

10.借鉴成功的策略 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

11．Be Proaceive to Outsell the 

Reactive 
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11.积极主动优于消极停滞 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

12．Use Non-Ads 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

12.使用非广告性的广告 
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13．Turn One-Time Customers 

Into Life-time Buyers 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

13.把一次性客户转化为终生

买方 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

14．Find and Use Your Hidden 

Assets   
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14. 发现并使用你的隐形资

产 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

15．Seven Ways to a Winning 

Sales Pitch 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

15.成功销售的 7 种方法 
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16.Preemptive Advantage 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

16．优先买权的优势 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

18．Get Twice as Much Done 

in Half the Time 
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19.Use Direct Mail-But Use It 

Right 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

19.使用直接邮件—但要正确

地使用 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

20．Develop Multiple Income 

Sources 
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20.寻求多种收入源 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

21．Know Your Niche 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

21. 了解你的特长 
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25 Strategies to Out Market 

Your Competition 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

25 在市场竞争中获胜的策略 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

Marketing Technique#1 

 

Work Your Current and Past 
Customer Lists 
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行销技巧 1 

 

项式参考你目前和 

过去客户的名单 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Marketing Technique #2 

 

Stop Spending So Much On 
Ineffective Advertising 

 

 

 

 

   

 

 

 

行销技巧 2 
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  不要在无效的广告上投入

过多 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Marketing Technique#3 

 

Follow Up 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

行销技巧 3 

 

趁胜追击 

 

 

 

 

   

 

 
Marketing Technique#4 
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Keep Following Up 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

行销技巧 4 

持续跟进 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Marketing Technique#4 

 

Use Risk Reversal 

 

 

 

 

   

 

行销技巧 5 
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Marketing Technique#6 

 

Bump and Upsell 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

行销技巧 6 

提价与向上销售 
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Marketing Technique#7 

 

Sell, Then Sell Again 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

销售技巧 7 

销售，再销售 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Marketing Technique#8 

 

Sell,Then Sell Again 
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行销技巧 8 

继续销售 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Marketing Technique#9 

 

Sell,Then Sell Again 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

行销技巧 9 

还是销售 
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Marketing Technique#10 

 

Offer Extended Guarantees 

and Incentives 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 行销技巧 10 

提供长期但保与刺激 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Marketing Technique#11 

 

Lock in Sales in Advance 
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行销技巧 11 

 

提前禁闭销售 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Marketing Technique#12 

 

License Your Successful 

Concepts 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

行销技巧 12 

 

采纳行之有效的概念 
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Marketing Technique#13 

 

Break Even on the Front-End 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

行销技巧 13 

 

兢兢业业 如履薄冰 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Marketing Technipue#14 

 

Test Your Prices 
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行销技巧 14 

评估你的售价 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Marketing Technique#15  

 

Reposition Yourself as an 

Expert in Your Industry 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

行销技巧 15 

 

/像行业中的老手那样重新配

置资源 
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Marketing Technique#16 

 

If You Know a Company That 
Is Going Out Of Business,Buy 
Their Customers and the Right 

to Fulfill on Orders 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

行销技巧 16 

 

假若你知道某公司处于歇业

奖态，那么抢占他们的客户，

并按协议履行合同 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Marketing Technique#17 

 

Decrease Your Overhead 
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行销技巧 17 

 

压缩你的管理成本 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Marketing Technique#18 

 

Don’t Burn Your Bridges 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

行销技巧 18 
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不要孤注一掷 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

Marketing Technique#19 

 

Avoid the Ostrich Theory of 

Marketing 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 行销技巧 19 

远离行销中的驼鸟理论 

 

 

 

 

 

 

 

 
Marketing Technique #20 
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Write Only Direct-Response 

Ads or Sales Letters 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

行销技巧 20 

 

只写有直接反应的广告或者

销售信 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Marketing Technique#21 

 

Write Headlines That Pull 

 

 

 

 

 

 

 

 

行销技巧 21 
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设计有吸引力的标题 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

Marketing Technique#22 

 

Analyze Your Results 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

行销技巧 22 

分析你的成绩 
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Marketing Technique#23 

 

Don’t Put All Eggs In One 

Basket 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

行销技巧 23 

不要把所有的鸡蛋都放在同

一篮子里 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Marketing Technique#24 

 

Get Your Customers to Give 

Your Referrals 
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行销技巧 24 

 

让你的顾客为你招揽顾客 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

Marketing Technique#25 

 

Recognize and identify Your 

Hidden Assets 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

行销技巧 25 

 

发现和识加你的隐藏资产 
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The Power of Testing to 

Multiply Results 

 

Testing Factors 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

检验繁殖成果的力量 

检验要素 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Central Premise 
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主要前提 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

Risk Reversal 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

风险转化 

 

 

 



如果你还需要任何杰亚伯拉罕的资料请与我们联系 QQ56310762 

世界第一行销大师杰亚伯拉罕 3 天 3 万元课程录音 118 元出售。需要联系
QQ56310762 

332 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Differentiating,Repositioning 

&Distinguishing Your 

Business,Product 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

区分、重新配置 

你的业务和产品 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Unique Selling Position 
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独一无二的销售观点 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 Measurable Date  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

量化的数据 
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Problems&Challenge 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

问题与挑战 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nine Skills of Marketing 

Greatness 
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行销的 9 大技巧 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

Business Rules to Grow By 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

有助于发展的商业规则 
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Advanced Strategy of 

Preeminence 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

卓越的高级策略 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Strategy of Preeminence 
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卓越的战略 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

Twenty-Five  

Entrepreneur Musts 

 

 

 

 

 

 

 

 

企业家必须了解的 25 条规则 
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Training the Mind 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

思维训练 

 

 

 

 

 

 

 
Going from Good to Great to 
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Beyond 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

从有至优，再至卓越 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

Force Multiplier Effect 

(two definitions) 

 

 

 

 

 

 

强制乘数效应 
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 The Power Parthenon 

Strategy of  

Geometric Business Growth 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 几何基数成长的 

帕台农神庙战略 

 

 

 

 

 

 



如果你还需要任何杰亚伯拉罕的资料请与我们联系 QQ56310762 

世界第一行销大师杰亚伯拉罕 3 天 3 万元课程录音 118 元出售。需要联系
QQ56310762 

341 

 

 

 

 

 

 

28Universal Strategies  

to Build Your 

 Power Parthenon 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

助你构筑帕台农神庙的 28 条

普通战略 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

Upselling,Cross-selling, 

Follow-up Selling 
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不断的向上销售、越区销售、

跟进销售 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Three ways to grow a business 

 

•Increase the number of clients 

(15ways to do it) 

•Increase the size of the transaction/purchase 

(8ways go do it) 

•Increase the frequency of purchase and the 

monetary value each client 

(6 powerful awys to do it) 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

有助于公司长的 3 种方法 

•扩大客户数量 

（要做到这一点有 15 种方法） 

•扩大成交量 

（要做到这一点有 8种方法） 

•扩大每位顾客的购买频率，及货币价/交易值 

（要做到这一点有 6种非常有效的方法） 
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Increase the #     Increase the Average     Incease the 

of Clients          Pounds Per Sale        Repurchase Frequency      Total 

            *          *           =      

         

 

                   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

    

    

扩扩扩扩大用户数大用户数大用户数大用户数       扩大每笔交易的成交额扩大每笔交易的成交额扩大每笔交易的成交额扩大每笔交易的成交额    扩大再次购买的频率扩大再次购买的频率扩大再次购买的频率扩大再次购买的频率             总计 

             *           *             =      

         

 

                   

 

 

 

 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

    

    

Increase the #       Increase the Average      Increase the                                                   

of Clients            Pounds Per Sale  Repurchase Frequency       Total               

             *           *             =      

10% Increase          10% Increase        10% Increase              33.1% Increase 

 

 

A 10% Increase in Each of the Three Areas 

   Equals a 33.1% Increase in Revenue. 

 

 

 

 

1000   100 2 ＄200,000 

      最优化最优化最优化最优化 

1000   100 2 ＄200,000 

    

1,100 110 2.2 ＄266,200 

1000   100   2 ＄200,000 

OPTIMIZATON 
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扩扩扩扩大客户数量大客户数量大客户数量大客户数量       扩大每次的销售额扩大每次的销售额扩大每次的销售额扩大每次的销售额    扩大再购买的次数扩大再购买的次数扩大再购买的次数扩大再购买的次数             总计 

             *           *             =      

  扩大扩大扩大扩大 10%              扩大扩大扩大扩大 10%           扩大扩大扩大扩大 10%                增长增长增长增长 33.1% 

 

 

三项中没项增长 20%,相当于总收入增加 33.1% 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

    

Increase the #       Increase the Average      Increase the                                      

of Clients            Pounds Per Sale  Repurchase Frequency       Total               

             *           *             =      

10% Increase          10% Increase        10% Increase             33% Increase 

                *                *                   =                               

33% Increase          25% Increase        50% Increase                250%                                                                     

                *                *                   =                                

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

    

                                                                                                                                                                                                                                    

    

扩扩扩扩大客户数量大客户数量大客户数量大客户数量       扩大每次的销售额扩大每次的销售额扩大每次的销售额扩大每次的销售额    扩大再购买的次数扩大再购买的次数扩大再购买的次数扩大再购买的次数             总计 

             *           *             =       

 
扩大扩大扩大扩大 10%              扩大扩大扩大扩大 10%           扩大扩大扩大扩大 10%                增长增长增长增长 33.1% 

             *            *             =                                   

  
扩大扩大扩大扩大 33%              扩大扩大扩大扩大 25%           扩大扩大扩大扩大 50%                    250%                                                  

             *            *             =                                                                                  

                                                             

 

 

 

1000   100 2 ＄200,000 

    

1,100 110 2.2 ＄266,200 

1000   100 2 ＄200,000 

1,100 110 2.2 ＄266,200 

1,333 125 3 ＄499,875 

 

1000   100 2 ＄200,000 

1,100 110 2.2 ＄266,200 

1,333 125 3 ＄499,875 
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让你的公司更快的、更安全

的、更轻松的成长的 3 种 

先进的方法 
•洞察新市场 

（要做到这一点，有 7种办法） 

•增加新新产品/服务 

（要做到期一点，有 10 种办法） 

•购买对手的业务或者资产 

（要做到这一点，有 5种办法） 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

The 9 Pillars of Strategic 

Business Growth 

 

 

 

 

 

 

 

 

3 Advanced ways to grow your business even 

faster,safer,easier 

 

•Penetrating new markets 

(7ways to do this) 

•Adding new products/services 

(10awys to do it) 

Purchasing your competitors’busiess or assets 

(5awys to do it) 
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发展业务的 9 个重要策略 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1 ． Continuously identifying 

and discovering hidden assets 

and over-looked opportunities 

in your business 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

1.持续不断识别、发掘公司的

隐藏资产和潜在机遇 
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2．Mining cash windfalls each 

and every month of your 

business 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.每月个都要注意发掘公司

的意外收入 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

3．Engineering success into 

every action you take or 

decision you make 
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3.将成功分解你的决定或行

动 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4．Building your business on 

multiple prorit sources instead 
of depending on one single 
revenue generating source 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

4.将你的公司构筑于多重利

润源之上，而不是依赖某种单

一收入源。 
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5．Being different,special and 

advantageous in the eyes of 

your customers and clients 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5.在顾客心目中树立与众不

同、特别和卓越的形象 

 

 

 

 

   

 

 

 

6．Creating real value for your 

clients and employees for 
maximun loyalty and results 

 

 



如果你还需要任何杰亚伯拉罕的资料请与我们联系 QQ56310762 

世界第一行销大师杰亚伯拉罕 3 天 3 万元课程录音 118 元出售。需要联系
QQ56310762 

350 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

6.为你的顾客和雇员创造实

际价值，为了获取最大限度的

忠诚和成果 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

7 ． Gaining the maximum 

personal leverage from every 
action,investment,time or 
engrgy commitment you ever 
make 

 

 

 

 

   

 

 
7.通过你的每次投资、行动改
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进自己 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

8．Networking,Masterminding, 

Brain-Storming with like 
minded,success driven people 
who share real like experiences 
and shortcuts with you  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

8.同有思想、渴望成功的人，

愿意同你分享一些实际的东

西比如经验、捷径的人精诚协

作、策划、集体研讨 

 

 

 

 

   

 

 9．Turning yourself into an 

idea generator and recognized 
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innovator within your 
industry,field or market 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

9．把自己变成一位业界和市

场公认的思想家和的革新者 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

93Referral Systems 

 

 

 

 

   

 

93 转介绍系统 
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Calculating Lifetime 

Value,Marginal Net Worth, 

Allowable Cost 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

测算寿命价值、边际网络价值

和可接受的成本 
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What’s the Marginal Net 

Worth of a Client? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

何为顾客的边际网络价值？ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Re-Investing/Parlaying Your 

Current Levels of Success to 

Loftier Heights 
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再投资将使您的现金水平达

到更高的层级 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Reinvestment Multiplier Table 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

再投资增效器表格 
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How to Make Irresistible 
Offers Prospects Can’t 

 Refuse 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

怎样开出无法拒绝的报价 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Use These Offers in Your 

Ads,Sales Letters,etc. 
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在您的广告、推销信中利用这

些报价 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Copywriter Primer 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

广告撰写浅析 
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Copywriting Formulas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

广告撰写公式 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Headline / Proposition  

Power 
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标题/主题的力量 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

137 Best,Proven  

Versions to Use 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

有所裨益的 137 种个最佳的、

经过实践检验的例子 
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37Million Dollar Headlines 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

三千七百万美元的头条 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

10-Minute Marketing 
 Genius Ad Clinic 
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分钟行销天才，广告诊所 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

My Sales Letter / E-mail 
Promotion for my Primary 

Offer 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

我第一报价所使用的推销信/

电子邮件广告 
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No Cash Advertising-Barter 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

无金钱广告——实物交换 

 

 

 

 

 

 

 

 
Mature Business 
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Re-invigoration Template 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

成熟的公司再激励模板 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Rethinking Inside the Box 

Double O Matrix 

 

 

 

 

 

 

 

在盒子内反复思考，双 O 矩
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阵 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

Learning go Become 

Unbeatable 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

如何成为不可战胜者 

 

 

 

 

 

 

Strategy vs.Tactics 
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战略 vs.战术 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Leveraging Your Tactics 
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合理规划你的战术 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

Strategy Defined 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

战略详析 
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Marketing Strategy 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

行销战略 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

High Impact Headlines 
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 有震憾力的标题 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

The Strategy of Preeminence 

and Organizational Values / 

Principles 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

卓越的战略和组织的评估/原

则 
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The Tactical Touch 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

战术浅析 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

A Superior-Access Vehicle 
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高级进入手段 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

The Sales Cycle 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

销售周期 
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Abraham Sales 101 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

亚伯拉罕的销售 101 案例 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Building My Back-End 
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建立我的后方 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

Validation 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

确认 
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Ressearch 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

研究 

 

 

 

 

 

 

 

 

My Master Marketing Plan 
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我的总体行销计划 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

What’s It All Worth? 

 

 

 

 

 

 

 
它全部的价值为何？ 
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Assignment of Mastermind 

Groups 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

策划团队的配置 

 

 

 

 

 

 

Are you ready for your next 
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level of profitable business 

success with Jay Abraham 
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您准备好同杰··亚伯拉罕一

道迈向您公司下一次利润丰

厚的成功吗？ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


