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内容概要

　　在《直销第一年（白金版）》中，作者这两个在直销行业中极有影响力而且非常成功的专业人士
，将告诉你如何克服在直销工作第一年中遇到的重重阻碍，并教会你想要在直销行业中取得成功所必
需的技能。
　　你将逐步学会：　　如何面对拒绝如何招聘和培训下属　　如何保持关注如何避免过度管理下属
　　如何耐心等待如何放弃不切实际的幻想　　如何管理远程会议如何开创一个新的事业
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书籍目录

1 忽视拒绝导弹 让拒绝成为你的同盟者而不是你的敌人来自配偶的拒绝来自家人和朋友的拒绝准备好
面对拒绝打电话犹豫不被当回事别太把拒绝当回事没有和足够的人谈话关注范围过小的问题把拒绝变
成积极的动机2 避免管理陷阱 增强自给自足，减少依赖发展家庭成员，为他们建立团队拯救情结招募
一些人，然后把他们的范围扩大照顾下线国外经历钢琴的故事买进“给我你的名单，我来做所有的工
作”放弃或将不愉快的经历抛之脑后3 规避沮丧鱼雷 尽管会有不可避免的挫折，你应该始终保持热情
直销令人沮丧的原因当你消沉时，去找上线不要把“沮丧”态度传递给你的下线乐观的案例控制我们
的态度从外部创造积极的环境相信并保持前进无论你做什么，不要退出4 防止虚幻梦想 通过诚实而不
是浮夸赢得胜利一个比喻平衡向上的潜力和现实这个行业不需努力的错误认识对于成功所需数字的不
现实的假设对于成功所需时间的不准确的观点不要指望你的上线什么都替你做“退休”的界定不需要
出售产品和服务的错误观点单纯的零售会成功的观点是错误的设骗局、大做广告是骗不了大家的5 对
付熟人名单弹头 克服向家庭成员和朋友们提供一种高品质生活方式的尴尬心理创建一个长长的熟人名
单熟人名单弹头的袭击目标市场什么时候使用三方电话使用标有序号的卡片夹从熟人市场调查开始成
功更多来自态度而非能力没有必要在直销中卖东西给人们没有必要强迫朋友加入通过熟人市场调查来
结交意想不到的朋友全面有效地利用名单6 挡开分散炸弹 在纷繁复杂的环境中保持注意力经常改变销
售模式没有障眼物的生意中途改变销售模式其他交易的诱惑其他领导者的影响寄生虫老师分散炸弹发
热缺乏组织结构在小组活动中保持独立由个人危机引起的令人分心的事7 躲开会议地雷 避免事与愿违
的会议带来的意想不到的困难和危险第一个地雷：宾馆会议第二个地雷：兼职的成人看护中心第三个
地雷：教堂式服务第四个地雷：诡计会议第五个地雷：办公室会议第六个地雷：酒吧或者餐馆会议第
七个地雷：在“别人的地盘”上第八个地雷：高科技会议成功的关键就是复制招募会议培训会议8 卸
下嵌入式手枪 招募并培训你自己的人，不要依赖他人插入远距离外的培训会议中做你自己的培训简单
的培训系统的价值亚内尔成功培训系统插入远距离的招募会议插入当地招募会议关于诚信害怕损失国
际性招募9 执行中的偏差 认识加入直销行业的企业主管的优缺点企业主管加入直销行业带来的优势企
业主管加入直销行业带来的挑战企业主管的心态网络工作的策略：传统行业的对立面组织建设与产品
零售建造全职直销组织建造兼职直销组织女性建造直销组织丢掉经理的架子结论
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章节摘录

　　忽视拒绝导弹 让拒绝成为你的同盟者而不是你的敌人 直销是世界上最有趣最有价值的行业之一
，但所有的直销人员都会面临 某些普遍存在的流行甚广的挑战。
不管我们参加直销有多长的时间，不管我 们多么成功，我们总有可能暂时被最普遍、最危险的武器—
—拒绝导弹所击 倒。
拒绝导弹能在任何时候发起袭击，让我们无所适从，从而削弱我们的热 情和激情，而热情和激情是成
功的基本要素。
来自配偶的拒绝 每个人在生活中都面临过拒绝，但是最具有破坏性的拒绝来自我们最热 爱和尊敬的
人——我们的配偶、父母和商业伙伴。
我们确信，比起其他因素 来说，拒绝让更多的人在直销中失败。
严格地讲，他们还没开始就失败了，因为他们的方法来自头脑而不是感情。
下面是一个经典情节。
鲍勃处于人生的转折期，想要进行职业转换。
他乐于接受一种新的行业 观念，他去参加了直销会议，第一次一切都变得有意义了。
以前他也曾经三 番五次考虑过在这个行业工作，但是在以前的讲座时他从来没有处于“转变”的状态
。
现在，因为他将被裁员，他有了一个转型的心态。
所以，鲍勃开 始看到直销的智慧，而且他发现自己对于潜在的收益很热情。
在一小时讲座 的后半阶段，他开始在头脑中列出他认为适合招募的朋友和同事的名字。
现 在，让我们看两个可能的结果。
无论鲍勃是否签约参加这个工作，他将受到 这个行业第一个敌人的进攻。
除非举办讲座的这个人给鲍勃和其他人讲将会 发生什么，在第一次招募的访谈中讲述一些事实，否则
鲍勃将在他开始之前 退出。
下面我们会回到这个故事的细节，但是先让我们看看鲍勃在讲座之后 发生了什么。
因为时机很合适，鲍勃非常兴奋。
鲍勃知道有几个人非常适合招募，他 迫不及待地想告诉他们，他找到了“最终机会”。
如果介绍鲍勃参加直销的 是那种第一次培训就让人签约的人，鲍勃可能会签了一个销售协议，承诺周
六回来接受培训。
通常情况下在第一次会议上不会签约，而是让鲍勃承诺思 考这个行业然后把他的答案告诉讲座者。
但是，除非招募者仔细地为鲍勃做 好了准备工作，否则鲍勃肯定会失败。
他很激动，尽管他可能还没有向任何 人承认这一点。
但是鲍勃马上就要受到拒绝导弹的袭击了，这是不可避免的，大部分招募者没有恰当地解释这一点。
因为他没有被培训，这就是所发生 的。
首先，鲍勃让他的妻子落人圈套。
他很激动，对话是这样的：“亲爱的，我们的担忧结束了。
我想菲尔给了我们一个来自上帝的礼物。
你记得我是 怎么向你解释我们公司的裁员的，我告诉你我可能就是那个被裁掉的人。
”“是的，鲍勃，但是你不会真的认为工作了这么多年，你会被裁掉吧。
我的意思是你不是认真的，是不是？
”他的妻子觉得这是无法想象的。
“亲爱的，听着，这没关系。
我刚去了菲尔那里，他和南茜刚加人了一 个新行业，这个行业可真不错。
我不敢相信能赚那么多钱，能享受那么多自 由。
亲爱的，菲尔将得到他的第一张大额支票。
我带回家一些样品。
南茜很 喜欢这些面霜和香波。
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我给你带来一些试试。
她让你给她打电话。
”（拒绝 导弹对准了鲍勃的头。
马上就要发射了。
） 鲍勃的妻子拿了两包保湿乳液和香波。
看着这两样东西，然后用怀疑的 眼光看着他：“等一下，鲍勃。
你是认真的，是不是？
让我弄明白。
你在公 司干了7年，公司给我们派车，我们有健康保险，我们刚买了一直想买的房 子。
你老板对你视如己出，要把你推荐到金地产乡村俱乐部。
他们会裁掉一 些糟糕的主管人员。
你真想放弃一个合法的职业？
那些年我多么辛苦，支持 你读完工商管理硕士。
鲍勃，告诉我这是一个噩梦。
告诉我是我听错了。
”鲍勃笑了笑，去摸他妻子的胳膊，她向后闪了一下，像一只被困的码头 鼠一样咆哮着。
从上次他不小心倒车碾过小狗之后，他再没看到过妻子有这 种表情。
“不，亲爱的，你没听明白。
我们得到一个机会，能早点进人这个行业。
一年后我们每月能赚2万美元。
你知道我每天工作多少小时吗？
我一抱孩 子她就哭，因为我几乎是个陌生人。
这个季度他们裁掉了35人，我可能是接 下来的那个。
亲爱的，听着，我告诉你，菲尔和南茜是我们的朋友，他们不 是⋯⋯”“噢，鲍勃！
”他妻子打断他的话，“你自己曾说过菲尔不负责任。
他 在轮胎公司没干好，保险公司也没干好，然后他试着做那愚蠢的贺卡交易，我们都嘲笑他好愚蠢。
鲍勃，鲍勃，鲍勃，你想的没道理。
”她软了下来． 开始了一种新的策略：“鲍勃，亲爱的，我们是有准备的，你自己这样说的。
而且，我怎么告诉我的父母？
你离开了公司，挨家挨户卖香波？
”鲍勃家的争吵是这些年来无数其他男性和女性也争论过的。
也可能是妻 子在第一次严肃地参加直销讲座后，鲍勃对妻子发出同样的反对意见。
通常 是妻子受到丈夫面对面的攻击。
如果鲍勃在把妻子带到菲尔和南茜的合法讲 座之前，什么都不和妻子说，拒绝导弹就永远不会发射。
或者，方法是感情 上积极，而不是理性上消极，结果可能就会不同。
但是，记住：即使环境不同，结果常常是一样的。
讨论也可能发生在周 日早上，周六的训练课上鲍勃已经签了销售申请。
这不重要。
重要的是：我 们相信有50％的潜在成功直销人员在开始之前就失败了，因为他们的上线没 有帮他们准
备好应对拒绝导弹的办法。
令人悲伤的是，通过准备和先前的措 施，这种情况即使不能完全消除也很容易减轻。
每一个招募者都有责任帮助 有希望的营销者为拒绝做好准备，然后给他们提供克服拒绝的武器。
菲尔应 该坚持让鲍勃把妻子带到成熟的讲座中来，或者看第一次的简报，或者去接 下来马上会有的
讲座。
另外，他应该强调：“鲍勃，在你有更多的信息之前，别和你妻子解释这个。
或者，更好的办法是，把她带到我们这儿来。
”P1-3
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