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前言

　　拙作“第三只眼看营销”系列丛书《一分钟说服》、《如何赢得顾客的心》、《人脉关系大赢家
》、（《水煮行销70招》现名《赢在行销》）相继出版以来，承蒙广大读者朋友厚爱，长时间畅销长
城内外，大江南北。
曾一度相继跃登全国多家大型书城畅销书排行榜，且久居不下。
借此再版之际，向广大读者朋友致以深切之敬意和真诚之谢忱。
　　本系列丛书本着简单、有效、做得到的原则，把市场营销领域中的很多观念、方法与技巧简单化
了、通俗化了，使读者朋友读起来轻松，做起来简单，用起来有效。
本系列丛书改变和提升了千千万万营销人员的生活品质和业
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内容概要

本系列图书前三本主题分别为话术销售、服务销售、人脉销售。
这些是销售基本功，有了这些基本功还不行。
还需要更高屡次更高水平的销售。
    推销，推才会销，不推不销，是一种主动销售。
这种销售如同张瑞敏先生所讲的斜坡理论，要把球推向坡顶，只有持续努力往上推才有可能把球推向
坡顶，因为不进则退，这种销售是一种辛苦销售。
行销是一种行云流水式的销售。
是一种以一对多，以点对面的销售，这种销售如同斜坡理论的反面，把一个球从坡顶推到坡底，这个
非常简单，只要把手一放，球就一泻而下，被推到指定的地方。
行销就是这种更高层次更高水平的销售。
    推销是为了满足顾客需求，行销是为了创造和激发顾客需求。
推销能卖好产品，行销能使产品好卖。
推销能赚钱，行销能嫌大钱；推销能主动赚钱，行销能被动赚钱。
所以，学好行销功奠大焉，也势在必行。
    本书以通俗易懂、立竿见影的方式教会你一切有关行销的观念和方法。
这些观念和方法都是来自世界最前沿最尖端的观念和方法。
而且有很多国际顶尖行销大师现身说法。
听之可闻，触之可及，让你倍感亲切和实用。
    好戏就要上演，银行就要开门，还等什么呢？
放松心情，准备行装，进去看好戏，进去取钱吧！
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  什么是“SWOT”竞争策略？
  什么是“PPM”分析法？
  什么是“KFs”行销策略？
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章节摘录

　　第一章　顾客在哪里？
选对顾客的策略　　谁是你的潜在顾客？
　　走在大街小巷上的每个人都是顾客，因为他们都需要工作，需要生活，需要衣食住行。
但不是每个人都会成为你行业的顾客，他可能一辈子都用不到你的产品。
即使他成为了你行业的顾客，也不是每个人都会成为你的顾客。
因为你有太多的竞争对手。
所以，要使你的工作有效率，就要知道哪些人是你的顾客，哪些人不是。
　　假如你是位职业钓鱼者的话，你的目的应该不是休闲，不是情趣，应该是看篮子里有多少条鱼，
有多少条大鱼，这是最重要的。
　　要知道谁是你的潜在顾客，最先要做
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编辑推荐

　　帮助你成为世界上最会行销最会赚钱的人。
让你的产品卖好又好卖的70个行销策略。
　　事业成功的人与不成功的人最大的差别。
在于他们遇事时的思考方式不同。
　　——中岛薰　日本双皇冠大使　　成功不是因为我们有多少才能。
而是我们用了多少才能。
　　——玫琳凯　玫琳凯化装品公司董事长　　行销是一项报酬率最高的艰难工作。
也是一项报酬率最低的轻松工作，所有的决定取决于自己。
一切操之在我。
　　——汤姆·霍普金斯　世界一流销售训练大师　　只要你帮助够多的人得到他们想要的，你就能
得到你要的任何东西。
　　——金克
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