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内容概要

如何找到潜在的商业机遇，并从中获利？
如何让企业利润呈爆炸式的增长？
⋯⋯答案就在这里！
    本书用通俗易懂的方法诠释了优秀企业赚大钱最重要的行销策略和工具，以3大目标为导向，通过9
把铲子的灵活运用、6大涡轮战略的学习，让你的企业超越同质化竞争，用最小的付出换得最大的回
报，在微利的商业世界里创造更多额外的纯利润！
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作者简介

杜云生，亚洲创富教育第一任导师，最实战的销售培训权威，杜云生创富教育机构创办人，财富网创
办人，《绝对成交》国际课程专业授权华人导师，Nation Universiry of USA客座教授、博士生导师。
 16岁从销售基层做起，并成为百科全书销售冠军。
 18岁登台进行干人销售培训，轰动
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章节摘录

　　第一章 揭秘行销　　什么是推销与行销　　推销与行销的概念　　在教大家如何靠行销赚大钱之
前，我想先给大家讲讲什么是推销和行销。
因为这两者既有本质上的区别，也存在一定的关系。
事实上，对于从事销售行业的人来说，“推销”和“行销”都是很熟悉的名词。
然而，对于这两个艰深的理论，很多人却弄不明白，就算学了，也不一定能理解它们真正的含义，更
别说很好地应用它们了。
所以现在我跟大家分享一些很简单的观念，我要为行销做一些通俗易懂的定义。
我要将世界上最好的行销方法通俗化，让每一个商业人士都可以学会为自己的企业做策划、为自己的
产品做策划、为自己的利润做策划，而不需要仰赖过多的理论专家，不需要学习那些艰深难懂的行销
知识。
　　推销就是满足需求，而行销就是创造需求。
推销是从你制造出一个产品出来后才开始，而行销则是在一个产品制造出来之前就开始了。
推销是说服顾客购买产品，行销是让顾客主动购买产品⋯⋯大家听了可能还不是很明白，我还是举一
个商界众所周知的例子来帮助大家理解这两个艰深的概念吧！
　　A、B两家鞋厂分别派出了一个业务员去开拓市场，一个叫杰克逊，一个叫板井。
　　一天，这两个业务员一同来到了一个岛国。
到达当日，他们就发现这个岛国的人，从国王到贫民、从僧侣到贵妇，全都是赤足，没人穿鞋子。
　　随即，杰克逊向老板发了一封电报：“太糟了！
这里的人都不穿鞋子，有谁还会买鞋子？
我明天就回去。
”板井也向老板发了一封电报：“太好了！
这里的人都不穿鞋。
我决定把家搬来，在此长期驻扎下去！
”板井通过自己的努力，让岛上的人都意识到了穿鞋的好处。
　　最终，这里的人都穿上了鞋子，板井也因此获得源源不断的收入。
　　显然，杰克逊的想法就是“推销”的概念，他觉得岛上的人没有穿鞋的需求，所以鞋在岛上就没
有市场。
而板井的想法就是“行销”的概念，他创造了需求，赢得了市场，也收获了财富。
　　这个故事也从另一个侧面告诉我们一个道理：真正能让我们赚大钱的不是推销，而是行销。
为什么要靠行销才能赚到大钱呢？
接下来，我们就一起来探讨这个赚大钱的秘诀。
　　为什么赚大钱要靠行销　　在我的培训课上，几乎每一个学员都会问我一个问题：杜老师，我该
如何才能让我的企业赚大钱？
无论是企业还是个人想赚大钱，就要学会行销。
为什么呢？
因为真正赚大钱的人都是非常会行销的人。
　　我研究全世界所有最赚大钱的方法、最好的获利模式，发现99％都在教行销。
此外，我在研究全世界所有的个人成长或是企业管理的课程时，发现最昂贵的课程讲的也是行销；我
所买过的所有书籍当中，最昂贵的书籍也是行销书籍；我拜访过的世界大师，他们所讲的行销课程也
是最贵的，上两三天课要两三万美元。
有关行销的书籍和课程之所以贵，在于它能让你的利润倍增，让你赚到大钱。
从这些间接经验中，你们可能意识到行销的重要性了，但并不是每个人都能很好地运用它。
　　我们经常看到小老板通常只擅长推销，他们会在顾客面前讲解产品，讲解合约；他们会在顾客面
前推销产品，解除顾客抗拒点；他们会在顾客面前，把产品讲得非常好，让顾客产生购买的欲望。
但是他们不在顾客面前做这项工作的时候，产品就卖不好。
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所以小老板永远只会推销，只能赚到小钱。
大企业主却不是这样的，他们擅长的是行销，所以他们总是能赚到大钱。
　　如果你要把生意做大，你就要掌握行销这项技能。
你要坐在办公室里策划怎么让你的产品畅销，怎么吸引有需要的顾客主动上门。
让大家知道你的产品，知道你的企业；让大家觉得你的品牌非常好，信赖你的企业。
最后顾客都主动打电话上门要求购买。
你所做的这一系列工作，就是行销。
　　可见推销跟行销是不一样的，推销只能赚小钱，行销却可以赚大钱。
　　会行销的人就能创造出市场上最好的产品，让顾客主动上门购买，并且帮你介绍。
要买的时候选择你，不买的时候也会记得你，成为市场上的第一品牌，超越你的竞争对手。
所以会行销的人想不赚钱都很困难。
　　赚大钱靠行销，倍增业绩靠行销，倍增利润也靠行销。
如果你没有业绩，那你如何管理财务都没有用。
所以接下来，我要和大家一起认认真真地探讨倍增业绩赚大钱的所有方法。
我将全世界赚大钱最重要的行销模式、行销战略、行销战术，全部用通俗易懂的方法跟你分享。
解开你企业业绩不好的谜底，让你一用就能够倍增利润。
　　推销与行销的分界　　推销与行销同样能让你赚到钱，不同的是前者让你辛辛苦苦赚小钱，而后
者则是让你轻轻松松赚大钱。
怎么有如此大的差异呢？
想要找出这两者赚钱的差异，首先我们要搞清推销和行销的分界，也就是它们的不同点，才能对症下
药，才能找到你或者你的企业业绩不好的症结所在。
　　事实上，在前面讲到推销与行销的概念时，我已经提到它们的一些不同点了。
可能那些概念会比较抽象，不是很好理解。
现在我就结合几个具体的例子，详细地给你分析推销与行销更多的不同点，你也可以仔细对照你或者
你的企业是在用其中的哪个方法赚钱的。
相信通过这些，你应该可以更快地找出没有业绩、没有利润的原因了。
　　推销是把产品卖好，行销是让产品好卖　　可能你走在大街上或者商场里、书店里，都会有人向
你推销某产品，甚至是在电话里、邮件中也有类似的事情发生。
可是为什么有些人费尽口舌才卖出一个产品，甚至是一个也卖不出去，有些产品没有人向你推销，你
也会主动购买呢？
　　这是因为有人在做推销，有人在做行销。
这怎么理解呢？
　　我给大家举个例子。
假设一家生产文具的公司有一批笔要卖，一支笔要卖10块钱。
那么推销员的工作是什么呢？
他的工作就是在顾客面前说服顾客，让顾客相信这支笔10块钱是物超所值的。
在这位推销员三番五次的说服下，如果顾客掏钱出来购买这支笔，那么推销员就推销成功了。
如果顾客嫌这支笔太贵，这个推销员能不能给顾客降价？
不能，因为他是推销员，他没有权力随便降价的。
对于推销员来说，他的工作就是把产品卖出去，他没有权力去调整任何配合卖产品的方案。
这样的过程就叫做推销。
有没有发现你或者你的企业就是这样卖产品的呢？
　　因为价格太高，导致产品不好卖，所以推销员就回去跟老板反映：“老板，这支笔卖10块钱，太
贵了。
我们的竞争对手才卖9块钱，所以顾客不愿意买我们的笔。
”　　听完推销员的叙述后，老板马上派人去调查了一下市场。
通过市场调查后，老板发现两个问题。
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第一，像这样的笔竞争对手平均才卖9块钱。
那他们卖10块钱，确实比别人贵了1块钱。
第二，顾客能接受的大概也就是八九块钱。
所以在看完调查报告之后，老板决定调整销售策略，要来一个买二送一，买两组送一盒墨水。
　　经过销售策略的调整，如果顾客再说他们的笔贵，推销员就会立刻说：“顾客先生，我们公司本
月有买二送一的活动。
原来一支笔10块钱，现在你只要花20块钱就可以买到3支。
也就说我们每一支笔平均起来的价钱比竞争对手还要更便宜一点，而且买两组还送墨水。
”顾客一听觉得真是更物超所值，于是大量购买。
就这样，这家公司的业绩比原来更好了。
　　这时，老板希望趁着这么好的势头，继续调整策略，进一步提高业绩。
他想到通过奖励经销商来扩大业务，于是他对每个经销商说：“这个月的销售额能超过50万元的，就
奖励海外旅游并返利百分之⋯⋯”结果，经销商备受鼓舞，业绩也大幅度提升。
　　这个老板通过一系列的策略让他的产品大卖。
当你的产品销路不好时，你是否也能想各种各样的方法、策略让你的产品好卖呢？
其实这个老板所做的促销政策、产品调研、市场调研或者是奖励经销商的一系列策划工作、调查工作
就是行销。
　　看到这里不知道你有没有搞清楚推销与行销的第一个不同点。
最后，我还是用一句话把它们概括出来，以便你记忆和学习。
推销是把产品卖好，在顾客面前用口才把产品卖好：行销就是坐在办公室去策划，让产品变得好卖。
　　推销是一次性，行销是永久性　　推销与行销的第二个不同点就是推销是一次性，行销是永久性
。
简单地说，推销是属于一次性的工作。
比方讲，你在顾客面前讲解一次产品，就能推销一次产品；讲解100次，就能推销100次产品。
但是如果你不讲解，产品就无法畅销了。
　　而行销就不是这样的，它是永久性的工作。
只要你做好一次行销就能获得多次性回报。
我就以可口可乐为例来说明吧。
可口可乐公司就很会行销，他们所做的工作就是把“可口可乐”四个字行销好。
他们在产品生产前就把行销方针定好了，品牌定位定好了，全世界的战略也定好了。
他们做足了这样的一次性工作后，产品一出来就好卖。
他们只在顾客前讲了一次，顾客就不断地来购买，最终他们也从中获得了永久性的收入。
可见行销是一劳永逸的，永久性的。
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编辑推荐

　　小行销小赚钱、大行销大赚钱、想赚大钱学行销，一套帮助你省力、轻松、快速倍增利润的系统
工具。
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