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内容概要

三秒钟成功进行一次销售，可能吗？
    《三秒成交》这本书提出了一个核心观点：无法抗拒的销售。
它不同于传统的强迫式销售，它不是一次性特价销售，不是各种促销手段，不是“独特的卖点”。
它将传统销售从针对客户的角度转换到产品和客户之间的平衡点上来：给客户提供高投资回报的产品
；提供一个良好的检验标准——卖什么东西，值多少钱，客户可以从中得到什么，你是值得依赖的吗
；如何证明你是可以依赖的。
    作者用达美乐比萨的例子来阐释了什么是无法抗拒的销售——“30分钟内送到，否则免费”。
热气腾腾的比萨对于饥肠辘辘的人来说是一项高投资回报的产品；其检验标准是：新鲜出炉的比萨将
在30分钟内送到，否则免费；如何证明你是可以依赖的呢？
如果送不到，您将免费享用我们的比萨。
    此外，作者用大量案例说明了构建适合自己的无法抗拒的销售的强大原则以及实用方法，帮助读者
在创建无法抗拒的销售之后，可以进行有效性评估，从而可以做出相应的规划和改变。
    一直以来，销售都被认为是关于如何掌控信息，如何控制客户。
但《三秒成交》却展现给读者一种崭新的、有效的、符合道理伦理的销售方式，而且这种销售是建立
在销售对象而非销售方式上的。
作者不是让读者去控制客户，而是让读者去掌控自己的销售。
这样客户才会发现你的销售以及你的公司真正是无法抗拒的。
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作者简介

马克·乔伊纳是伊索营销公司(Aesop Marketing Corporation)的前任CEO，是mindcontrolmarketing. Com
这本畅销书的作者，也是早期电子商务的一位先锋人士。

    他曾是一位美国陆军军官，也曾在冷战期间为美国情报局(Military Intelligence)工作多年，后来又一个
人白手起家成
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章节摘录

　　提供第二轮产品的技巧　　在第一轮销售的基础上，对第二轮销售产品的优点进行一些口头承诺
是很容易的，但大多数公司却不这样做，这也是他们之所以失败的主要原因之一。
　　通过在销售第二轮产品时稍微运用一下想象力，就可以从业务中挤出大量的额外利润空间。
以下技巧就能教你如何做到这一点。
　　向上促销　　如果你销售的是一种低版本产品，客户可能对高版本产品会感兴趣。
如果他们想买“轻便”型，那为什么不把“豪华”型卖给他们呢?　　如果产品的超大型号与其普通型
号同样是无法抗拒的，那么要把10美元的普通型号产品销售变成100美元的超大型号产品销售也不是那
么困难的。
　　但不要滥用这一技巧。
如果你在向上促销中卖给客户的不是物有所值的、投资回报不高的产品或服务，那么你就会永远地失
去这些客户，而且试图恢复信誉的努力也将会是徒劳无功的。
　　交叉销售　　如果你卖的是马，客户是不是对马鞍也感兴趣呢?如果你是一名牙医，主营业务是护
牙，是不是客户可能还想牙齿美白呢?　　使用这一技巧时需要特别小心，否则可能会让客户感到难堪
。
“啊，你觉得我的牙齿很难看吗?”太过强势或毫无礼貌的交叉销售只会让客户心生抵触，如果销售人
员的“迫买”技术高明，客户可能存第一次时招架不住，买下产品，但在客户心中，这次购买是不愉
快的，所以他会避免再次光顾。
　　家用电器商店的销售人员在交叉销售方面堪称高手。
在你刚掏钱买下一台大屏幕电视机时，他们很容易就能说服你相信：既然已经投资了，何不再花点小
钱买些配套电线及其他配件来保证完美清晰的画面呢?　　这样的交叉销售能大大提高单次销售的利润
额。
　　想一想，如果你每月销售1000单，而每单从销售配件及附件中能增加一美元的利润，那么一年下
来你的额外利润也能有12000美元呢!　　如果把交又销售视为一种帮助客户的行为，那么客户就不会
认为你在欺骗他，相反他会觉得你是在帮他。
这两者之间的区别非常人!这样，帮助客户不仅可以带来更多销售，而且还会产生很好的口碑(稍后再
继续这一点)。
　　后续销售　　向上促销和交叉销售两种方法都可以在第一单销售后即刻使用，但要确保在第一单
销售达到顶峰后使用，因为如果你在第一单销售还没有结束之前就展示给客户过多的选择会让他们无
从选择，他可能什么也不买就走了。
你曾同时把两块骨头放在狗面前吗?它当时反映是什么?肯定是不知所措，不知道究竟吃哪块。
其实无论我们是否承认，人们很容易因为要做出选择而烦恼不已。
　　后续销售指的是在第一单销售结束之后任何时候都可以进行的销售。
　　它可能出现在一天后，也可能在一年后。
　　更多相关内容请参看本章中“如何保持渠道畅通”一节。
可持续性销售　　一些产品本身就具有第二轮产品的性质，比如月刊订阅本身就包含第二轮、第三轮
、第四轮等这样循环往复的产品。
　　可持续产品指的是以一定周期、有规律地提供给客户的产品，就实质上而言，他们本身就保证了
重复销售。
　　你可能没有听说过高西伦克公司(Guthy Renker)，但你肯定看过他们的商业信息片，因为他们是全
球主要的电视商业信息片销售商之一。
据该公司一位内部人士透露，他们根本不考虑承接非持续性新产品的业务。
　　例如，高西伦克公司销售一种对每月到货都有折扣的护肤品，这种产品销售量相当不错——有着
很高的投资回报(你投入钱，我们则给你漂亮的肌肤)，因此客户愿意每月花钱购买。
他们让客户习惯了每月光顾，从而与客户建立起持久的业务联系。
这种销售似乎有点强势，但只要你销售的产品真正有效目价格合理，那么持续销售是可行的，长期利
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润也可以得以保证。
　　在每次销售中都超额履行承诺，这样卖出的产品就会越来越多。
以下一些方法能够让客户再次光顾购买更多产品，可能会对你有所启发。
　　销售第二轮产品的实战指导　　现在，你已经理解了第二轮产品这一概念是如何实现的。
如果我是你，我还会花大量时间想一想，如何在理念上脱离其他人的实际作法，构思出更为大胆的、
更为新奇的营销策略。
　　然而，接下来讲到的是一些如何从理论落实到实践的技巧，这些技巧也会对你有所启迪，让你去
思考更多的东西。
　　当你在读以下内容时，要写下你大脑里冒出的任何想法，并且住放下这本书时就马上付诸行动。
　　提供与产品相关的免费课程　　客户知道如何使用产品吗?他们要了解如何更好地使用这一产品
吗?如果他们从你这里买的是鲜花种子，那么他们会不会对园艺、课稃感兴趣?通过把摄影课程销售给
买新尼康、佳能相机的客户，相机商店一定会进账不菲。
　　学会这一点，你就拥有强大的手段来获得新客户。
一开始为提供给你联系信息的客户开设免费的摄影课程，在课程结束后你就可以卖给他们很多东西了
。
　　咨询服务　　大多数人真正买到的并不是你的产品，而是他们希望得到的某种结果，因此你可以
提供一流的咨询服务，从而帮助他们得到想要的结果。
电脑销售商在这方面做得很好，他们销售各种设备组合，并提供设备组装及其正确操作的咨询服务。
　　捆绑销售　　如果把产品与一些对客户有吸引力的相关产品捆绑起来销售，会怎样?这样赚钱就容
易多了。
你可以构思各种各样的捆绑销售来增加销售额，只是要确保这种捆绑销售方式仍然有高投资回报率，
否则客户到头来只会觉得上当受骗。
　　保险与担保　　你有没有看到过保险公司因为收入不足而倒闭?告诉你这是不可能发生的。
为什么呢?因为他们工作做到位了，已经让保险精算师把每年的可能支出计算出来，并据此在保险条款
中制订出相应的定价指数和条件。
这样，从统计学意义上讲，赢利是万无—失的。
　　社会上有一些以提供产品担保为主营业务的公司，找到一家这样的公司，达成协议，为自己开创
一条新的利润通路。
　　免费赠送小礼物　　站在客户的立场上想象一下，如果他们刚刚买下你的产品，他们可能还需要
些什么?如果买的是比萨，他们可能还需要苏打水；如果买的是龙舌兰酒，他们可能还需要盐与莱姆片
；如果买的是相机，他们可能对高倍变焦镜头有兴趣；如果买的是西装，大多数客户可能需要一些裁
剪服务使西装更合身。
　　在你做市场调查时，数据的可靠性也是一个争论的焦点。
如果你能在数据上证明某一特定的营销活动会为客户提供强大的、持续的投资回报，那你一定会赚得
盆满钵满。
　　事实上，为了提高客户的投资回报，让他们再次光顾购买更多产品，你可以免费提供这些产品。
在销售结束后把这些没在广告上登出的礼品作为一份惊喜奖励给客户，肯定会在客户心中留下深刻印
象的一想象一下，在买回东西一周后收到一份没有任何附带条件的免费礼物，对客户来说这是多么惊
喜、多么难忘的经历。
反过来，对你来说，利用这份礼物让客户再次光顾，你的慷慨可能带来更多的生意。
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媒体关注与评论

　　作者将多年的宝贵经验加以总结，对读者实施“无法抗拒的销售”给出了详尽的建议和具体步骤
。
按照作者的建议，读者可以把有限的资源和时间投入到更有效的营销实践中去。
同时，读者也可以从本书的大量案例中找到有益的启示和可以效仿的地方。
　　——李颖生　《销售与市场》杂志社长兼总编　　马克·乔伊纳；美国情报部门前任高官，2006
年全美最为炙手可热的销售大师，他不仅擅长获取情报信息，更是洞悉客户心理的高手，他能赋予销
售人员强大的力量，让他们的销售变得不可阻挡。
　　——范云峰　照顾营销学会副会长、中国营销管理网创始人　　我建议你读读《三秒成交》。
它能让你明白，当你真正为顾客利益着想的时候，顾客就会成为你的朋友，成为你的产品的拥护者。
你的成功，皆源于他们的支持。
　　——俞雷　著名营销专家，中国营销传播网专栏作者
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