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前言

我拥有一家保险公司，我们的座右铭是“在实践中成长”。
这么多年来，我的经历让我相信“销售是公司发展中最重要的内容”。
在这本必读书里，杰里·威尔逊向你介绍了各种有关客户开发的理念、工具以及技巧，这些知识都能
帮助你快速地获得新客户。
现在的客户比以往任何时候都要挑剔，因为他们发现许多销售人员传递给他们虚假的信息，并且也经
历过一些永远没能兑现的销售承诺。
客户的思想和需求逐渐变得顽固，特别是在考虑要不要购买新产品和服务，或者是选择新的供货商的
时候。
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内容概要

每个企业都希望能获得更多新客户，但是开发客户本身却是一件变幻莫测、充满挑战的事情。
那么，在竞争激烈的今天，你应当如何寻求捷径呢?杰里·威尔逊的《151个获得新客户的快捷方法》
就为你破解了开发客户的密码。
本书所介绍的每个方法都是经过实践检验的，它们能让你的客户纷至沓来。
    《151个获得新客户的快捷方法》主要表达了这样一个观点：要想开发客户，其实用不着太过昂贵的
宣传、广告或者促销活动，你只需掌握一些诀窍，就能让新客户源源不断——而最简单的方式就是遵
照杰里在书中所阐述的151个方法。
通过学习和实践，你会·晾喜地发现自己的业绩在短期内获得了惊人的进步！
    该书没有冗长的论证，没有繁杂的训导，没有深奥的哲理，也没有琐碎的故事，作者以最简明的方
式来介绍这151个方法——并且每个方法都是切合实际，相当可行的。
    一个好的点子能给你带来巨大的价值！
麦当劳通过出售开心乐园套餐，获得了上百万的收入；金考公司通过提供24小时的文印服务，也赚取
了大量的利润。
可不要小看这些貌似简单的方法，它们将引导你走向成功！
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作者简介

　　杰里·威尔逊，是一名成功的企业家，专业的市场营销顾问，也是一位颇有声望的演讲大师。
他的主要作品包括《口碑营销》、《138个方法帮你开发客户》（与霍华德·申逊合著）。
此外，威尔逊曾在《企业家》、《成功》、《销售技巧》以及《个人销售力》等杂志上发表了大量专
栏文章。
目前居住在印第安那州的印第安那波利斯市。
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书籍目录

比拥有一个粗鲁员工更糟糕的事取悦对客户有重要意义的人让整个家庭参与进来与你的工作团队一起
寻求客户开发员工的价值用“伙伴”来称呼他们如果你想获得忠诚让客户感觉到自己的重要性与客户
建立战略伙伴关系捆绑式营销用人对人的方式来开发客户学会互相借鉴把客户邀请到你的地盘来加入
到协会组织中去人为地与客户建立关系你是新顾客还是回头客？
尊重忠实于其他供应商的客户清晰地描绘出成功的前景英雄主义的故事用顾客的眼光来观察你的公司
不失去一个客户不该让客户看见的事帮助客户，别让他们陷于被动不要让到手的鱼溜走以客户需求为
导向做客户的助手赞美的力量尽量满足客户的要求首先学会推销你的员工如何处理问题有趣的人类激
励新员工尊重客户的时间找到客户的兴趣所在所有的消费者都会说谎宣传，宣传，再宣传关注客户的
个人需求我的名字不是“伙计”如何对付难缠的人？
列出你不同于他人的特性做一些与众不同的事富有创新精神空手而去相信，还是不相信尝试一些新方
法学会量体裁衣小反馈，大收益让自己与众不同做其他人没做过的事向变色龙学习　　⋯⋯
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章节摘录

22 不该让客户看见的事不管你是否喜欢，你必须要处理与人事有关的事务，也就是说，除了提供产品
和服务，你还得对公司的人力资源进行管理。
如果你能够有效地组织、激励你的团队，并给员工注入活力，那么你就成功了一大半了。
我们通过对客户的查发现，人们不喜欢看见公司员工过于频繁的变动，他们往往会信赖那些比较长期
和稳定的员工，并与之建立起联系。
客户可以接受你公司内部的人事调动。
但无法容忍员工的辞职或者被解雇。
任务在解雇一个员工之前，请先想想这么做会对客户产生怎样的影响。
你可以想办法把这个员工换到别的部门，然后等时机成熟后再将其开除。
这样，客户往往比较容易接受，你们的关系也不容易被破坏。
结语你必须了解哪些行为会阻碍你获得新客户。
过于频繁的人事变更会让你得不偿失。
23 帮助客户，别让他们陷于被动有一个非常著名的销售培训研讨会，在某次活动中，它就要求所有到
会者把自己的手放到身边那个人的手的对面，让彼此手心相向，然后主持人下令让到会者向外推。
那么结果是怎样的呢？
很显然，对方也会反推过来，因为没有人喜欢被挤压的感觉。
在销售过程中也一样，客户往往喜欢有人来帮助他们购买，而非强迫他们购买，因为这让他们感到压
力。
有个客户开发人员偶然地看到了这样一句话：成功的秘诀在于让别人发自内心地做你想要他们做的事
。
他由此改变了自己对待新客户的方式。
请你今天就开始有意识地研究客户的需要，并寻找满足其需要的途径。
这么做能够让你和客户的关系由良好变成紧密。
任务你要像超级侦探_样善于发现。
i不停地询问，你会从中找到让客户来购买产品的密码。
结语请牢记，人们不喜欢强制性的推销，而更偏爱适合时宜的帮助。
24不要让到手的鱼溜走如果一个人想要购买你的产品，他会向你索要一些东西，比如一本产品介绍册
或者是报价单，那么此时你就要牢牢把握住他们，别让到手的鱼溜走。
不要浪费时间，在客户自己改变主意或者被对手夺走之前就让他们做出购买你的产品的决定。
如果你花了大力气抓了条鱼。
把它放在岸上，最终却眼睁睁看着它跳回水中，那有多糟糕！
所以当客人对你说“可以”的时候·你要尽快行动。
曾经有人向某个推销员询问一种电子橱拒的情况，这个推销员非常高兴。
他答应下周会把相关的信息、报价以及存货情况带给客户。
而当推销员按照约定的时间来到客户那里的时候，他却看到客户已经从别处购买了一台类似的电子橱
柜，这给了他极大的打击。
从此，这个推销员明白了一点：当客户说“可以”的时候。
就要立即与他达成交易，越快越好。
任务当某个潜在客户对你说“可以”，你就应当把他列到客户名单的首位，给他最大的重视，直至交
易顺利完成。
结浯当机会来敲门的时候，一些人只会抱怨吵闹的敲门声，而男一些人就立马开始行动。
你是哪种人呢？
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编辑推荐

《151个获得新客户的快捷方法》是《财富》杂志评选的“必读的最睿智的图书系列”管理宗师德鲁克
、营销大师科特勒联合推荐！
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