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前言

　　还记得你卖过的第一件东西是什么吗？
回想一下，你卖过的第一件东西是柠檬水、糖果、饼干，还是贺卡？
我还清楚地记得我的第一次销售经验，它就好像是发生在昨天的事情一样。
　　当时我才9岁，是马里兰州肯新顿市的童子军。
我们的营队需要募款，有人建议我们举办一场销售竞赛。
产品是什么呢？
暖气炉的滤网。
奖品又是什么呢？
一辆全新的品蓝色26英寸三级变速脚踏车。
亲爱的读者们，我是否想要赢得这台脚踏车呢？
答案是我非常想，我很想成为社区第一个拥有三级变速脚踏车的小孩。
　　我知道我将会赢得那辆脚踏车。
在第一批滤网到货之前，我就暗下决心。
我下楼到洗衣房，从母亲的洗衣篮里拿了一些衣架，再从我父亲的橱柜里拿了一些纸牌。
我拿这些东西做什么呢？
你肯定想不到，我用四张卡片做成前轮，四张卡片做成后轮，粘在衣架上，假装这是我的汽车！
　　1960年7月16日：那一年最热的一天，滤网终于到货了。
在这么炎热的夏日里，谁心中真正保持着卖掉这些滤网的冲劲呢？
　　我站在那儿，手里拿着滤网的样品和订购单。
母亲把我推出门外，就好像雌鸟第一次将小鸟推出巢试飞一样。
我挨家挨户地推销产品。
你知道，当你还是小孩时，邻居通常对你相当友善，但是当他们知道你想卖给他们某件东西时态度就
不一样了。
门在我眼前猛然关上，或者明明看见有人在家，可当我敲门时，他们却连门都不开；糟糕的还不只是
这些，滤网的玻璃纤维让我的皮肤过敏。
虽然一切这么的不顺利，但是，我还是想要拥有那辆梦幻脚踏车。
　　在挨家走过马路一侧的住户后，再从另一侧往回走，我仍没能做成一笔生意。
然后，我最大的恐惧来临了：敲威尔克斯这家人的大门。
那里面住着迪米、比尔以及他们的女儿，阿德里安娜与莎伦，他们一家人都是我们家的朋友，但是，
对我而言，威尔克斯先生是我们这一带的怪物。
　　几乎在暑假里的每一天与上学期间的许多日子里，小孩都会聚在巷尾打棒球，第三垒就设在威尔
克斯先生家门前的草地上，可他对我们这种做法很不满。
几乎每天都会上演这样的画面：我们在巷尾玩球，大约在下午5：30时，威尔克斯先生驾着黄色的福特
车下班回家，他会闪着车灯，按喇叭驱散我们。
当他从车里跳出来时，就表示我们今天玩乐的时间该结束了。
　　我站在威尔克斯先生家的门前，心中祷告前来应门的是威尔克斯太太。
当威尔克斯先生打开门时，我害怕得双腿直发抖。
　　“嗨！
比尔·凯茨。
”他说，“你站在这里做什么？
”　　我说出我最好的（也是唯一的）推销词：“我正在为童子军卖暖气炉的滤网，你不会买的，对
吧？
”　　“嗯，如果尺寸合适的话，我可以买两个。
进来吧，我来看看尺寸是否合适。
”　　哇！
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这个怪物竟然对我如此和善！
当他走进地下室核对尺寸时，我就坐在沙发上等他。
结果尺寸正合适！
他向我订购了两个，这是我的第一笔生意！
我相当兴奋。
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内容概要

如果你想获得更多的业务商机，达成梦寐以求的良好业绩，不能仅凭埋头苦干，更要懂得用聪明的方
法做事——以优质服务为基础，形成口口相传的好口碑，进而获得更多引荐的机会！
在今天的商业环境下，销售比以往更具挑战性。
但是，成功的秘诀不在于延长工作时间，或是打更多电话，而在于获得更多引荐。
美国顶级销售专家比尔·凯茨所创造的引荐营销系统，能将每一次的业务接触转变成更深一层的客户
关系，导向成功的销售。
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作者简介

比尔·凯茨，美国引荐式营销教练国际顾问公司总裁，美国引荐式营销首席教练，拥有28年的业务经
验。
现为许多知名企业的顾问，包括美国运通公司、美林证券、大都会人寿保险集团和奥马哈互惠银行。
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章节摘录

　　第1章　“拒接电话名册”——电话营销的终结　　我在1996年出版的《无限引荐》一书中，提出
了“电话营销的终结”这个论断。
看起来，我的预言即将成为现实。
2003年10月1日，美国开始全面实施“全美拒接电话名册”（national d0—not—call list）。
这个名册系由电话销售规章——“电话客户保护行动”（the Telephone Consumer Protection Act）而来
，由美国联邦贸易委员会（Federal Trade Commission，FTC）及美国联邦通信委员会（Federal
Communication Commission，FCC）共同执行。
这份全国性名册最主要的目的，就是防止消费者接到不想接听的推销电话；公司也被要求不可为特殊
的业务目的打电话给不想接到推销电话的客户，并将这些客户记录在案。
那些主要以打电话开发客源的公司，被要求定期依据“全国拒接电话名册”来“清理”他们的电话推
销名单；同时，在对方表明不愿再接到推销电话时，必须立即将对方加入“拒接电话名册”当中。
　　如果你打电话至消费者家中，而对方已登记在全国拒接电话名册（即使有人为你做引荐）或你所
在公司内的拒接电话名册上，每违反一次就必须支付11000美元的罚金。
这足以让你现在起就将“电话营销”这个策略放置到冷冻库里去了！
　　我写这本书时，“全国拒接电话名册”是最受欢迎的一个网站（在美国地区），名单上的人数预
计将超过六千万名。
这对每一位商业人士及每一个业务员传递出一个强烈的信息：人们真的不喜欢接到推销电话。
事实如此，没什么好说的。
　　⋯⋯

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<引荐式营销>>

媒体关注与评论

　　自从3个月前引入比尔·凯茨的引荐式营销系统后，我们公司的销售业绩取得了突飞猛进的增长
。
比尔·凯茨的引荐式营销系统太神奇了！
　　——文森特·阿里纳，FDLIC公司副总裁兼首席行政官　　借助比尔·凯茨的引荐式营销系统，
你再也不需要冷冰冰的电话推销，你需要的是超强的人脉。
这是每个商务人士都必读的一本书。
　　——托尼·亚历山大，《白金定律》作者　　15个月前比尔为我们带来的课程，到现在还一直在
发挥作用。
我们的顾问以寻求引荐的方式获得了更多的新客户，业绩比同行高出40％。
　　——蒂姆·霍兰，美国运通公司财务部副总裁
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