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前言

　　当你决定踏上营销的漫漫征途时，心中是否充满了力量，是否怀揣着一个美丽的梦想，是否在心
底给自己规划了人生方向？
　　拥有一份自己的事业，一套属于自己的房子，一个属于自己的家庭，这曾经是我的梦想。
我告诉自己，事业不一定辉煌灿烂、泽惠苍生，但一定要有意义；房子不一定要富丽堂皇，但一定要
温暖、安全⋯⋯　　拥有了理想，就能把握未来的方向！
　　回顾人生的历程，我曾经风光过，成功过，也失败过。
失败时，我几乎万念俱灰，痛苦、悔恨、埋怨的泪水洒满衣襟，但是，我没有因此放弃和退缩。
　　忘却痛苦才能重生！
坚守信念就会成功！
　　奋力挣扎中，我，又一次获得重生！
我相信，奋斗就是我的天堂，就是我的人生舞台！
只要拿出勇往直前的气魄，就能满怀激情地演绎生命的辉煌！
　　任凭风雨交加，任凭烈日炎炎，往前走，莫回头！
双手擎着必胜的信念：总有一天，必是灿烂的晴空！
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内容概要

一位65岁的美国老人，发现自己有一份无形的资产——炸鸡秘方，于是开始四处兜售。
但迎接他的是一次又一次被拒绝，然而老人没有沮丧，没有止步，经过1009次被拒绝之后，在第1010
次，终于有人采纳了他的建议，从而也有了如今遍布世界各地的、快餐一肯德基。
  　1009次拒绝，你能承受吗？
　  被拒绝，是每个营销员不可避免要遇到的坎。
能否正确面对这一问题，是决定你营销生涯的关键。
李强老师从这一常见现象入手，用一个个生动形象的故事介绍了如何从碰壁中汲取营养：抛开无谓的
面子，积极反思不足，从被拒绝中找准客户定位，从被拒绝中调整自己的营销方法⋯⋯　  这本书可
以让你轻松面对营销中的挫折，并把每次挫折都转变成通往成功高峰的—个台阶。
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基础　激励让团队更具生命力
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章节摘录

　　第一章 营销无处不在——营销成就你的一生　　我们生活在一个营销的世界中　　一个出色的政
客必定是一个优秀的营销员，其产品就是一系列的方针政策、思想战略部署。
奥巴马之所以能够在2008年的美国总统大选中脱颖而出，就在于他成功地向美国人民推销了自己。
他通过演讲告诉所有人：美国现状要改变，美国经济要改变，美国生活要改变，美国人的生活品质要
改变。
一句“Ipromiseyou”，一句“Yes，WeCall”，淋漓尽致地表达了他与全美民众同甘共苦的决心和勇气
。
可以说，奥巴马是通过成功的自我政治推销赢得了人心。
当他的演说词赢得了选民的信任时，他的演讲就成功了，他的自我推销也就实现了。
　　营销，不仅仅是一个职业概念，更是一种生活方式。
无论我们有着什么样的身份、地位，无论我们处于什么样的生活和工作环境中，都需要营销，只是营
销的产品不同而已。
　　一位能够将自己的全部知识成功传授给学生的人，他在教师这个岗位上就是成功的营销员；一个
能够用自己的理念和能力将工厂经营得井井有条的人，他在管理者这个职位上就是一个成功的营销员
；一个能够用自己的热忱、善良、诚实、正直打动朋友的人，他在担当朋友这个角色上就是一位成功
的营销员⋯⋯　　产品通过营销才能体现其价值，同样，人生也需要营销。
只有懂得营销自己的人，才有被人发现的可能，才有推销自己的机会，才能在人生的大舞台上尽情跳
舞，才能缔造人生的辉煌。
　　最伟大的营销员　　“乔，我们没钱了，没有吃的了，现在该怎么办？
”乔·吉拉德的太太伤心地问道。
　　乔·吉拉德听了，心里非常难过。
生活的足迹游走到了回忆的门前：　　1928年11月1日，乔·吉拉德出生在美国底特律市的一个贫民家
庭。
从9岁起，他便开始打工赚钱，补贴家用。
他做过擦鞋匠，做过报童，看着其他孩子快乐地玩耍，他也想加入，但却不能，因为他得赚钱。
　　面对生活的重担，16岁时，乔·吉拉德毅然离开了学校，当了一名锅炉工，开始了他艰辛的打工
岁月。
后来，他成为一名建筑师，家里的生活逐渐有了起色。
　　但是不幸再次降临到他的头上。
在他35岁，家庭、事业都较为稳定的时候，却破产了。
负债高达6万美元，房子和车子都拿去抵债了。
　　现在的他一无所有。
　　乔·吉拉德并没有放弃。
他安慰太太说：“放心，我们会渡过难关的。
”　　在走投无路时，他决定跻身销售大军，做一名汽车销售员。
当他到汽车经销店应聘的时候，老板并不愿意雇用他。
但他向老板保证，只要一部电话和一张桌子，就不会让任何一个跨进大门的客户空手而回。
看他这么坚持，老板便答应了他。
　　乔·吉拉德马上开始工作，每天打八九个小时的电话，虽然他患有口吃，但是他仍然坚信自己一
定能够做得很棒。
　　三年后，乔·吉拉德成了世界头号汽车推销员。
在他推销汽车的15年中，共计卖出汽车13001辆，平均每天销售6辆，创造并保留了吉尼斯世界纪录。
　　他的成就，源于他的勤奋，也源于他的营销事业。
可以说，是营销缔造了他人生的成功和辉煌。
　　没有卑微的工作，只有卑微的态度　　“累得跟狗似的！
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”很多营销员这样形象地描述自己的工作。
的确，做营销是一件非常辛苦的事情，有人甚至一听到做营销就会头疼。
我们经常听到诸如“我做不了营销”、“营销太难了，不适合我”之类的话。
毫无疑问，说这种话的人一定不能做好营销，他们不是输在能力上，而是输在了心态上。
还有些营销员抱怨说“市场环境改变太大，不好做”、“产品不同，打进市场太难了”、“市场竞争
太大”、“总是被拒绝，太伤自尊了，没法做了”等。
说这种话的营销员也必定与成功无缘，因为所有的借口和推托之词都是阻碍营销成功的最大障碍。
　　没有卑微的工作，只有卑微的态度。
一个成功的营销人，必定有着正确的营销心态。
想必很多企业管理者和员工都听说过弗雷德的故事。
他只是一名邮差，是美国众多劳工中不起眼的一员，但，就是这样一个做着社会底层工作的人在美国
却家喻户晓，被很多管理者奉为榜样，这是为什么呢？
是因为弗雷德对待工作的正确心态。
一个居民这样说过：“弗雷德比我还关心我的邮件！
”一句话，足以说明弗雷德对工作的热爱以及积极向上的态度。
你我的身边其实存在着很多像弗雷德这样的人。
他们的工作态度和心态难道不足以启发我们思考成功的因素是什么吗？
是什么决定着成功？
是天时、地利、人和？
还是年轻、美丽、聪明？
这些都不是，是态度，是正确的心态。
心态决定行动，行动决定成败！
要行动，先要归位，站到零起跑线上，我们称之为“归零心态”。
归零心态，对人的成长非常重要。
一个营销人不论曾经取得过多大的成就，也只能属于过去。
一个人一时的失意不代表永远落魄；一个人一时的成功不代表永远辉煌！
在不同的团队中，不同的营销领域里，有着不同的营销思路和营销方法，过去的不一定适合现在。
勇敢地把你水杯里的水倒掉吧，空杯，是为了装到更新鲜、更纯净的水！
　　“我们主张产品零库存，同样主张成功零库存。
”这是海尔集团总裁张瑞敏说过的一句话。
话虽简短，但却意味深远，是归零心态的最好体现。
记者采访巴西足球王子贝利时，问他哪一个球最精彩，贝利总是说“下一个”。
这就是归零心态。
一个人只有摆脱了成功光环的束缚，才能驰骋原野，赢得更广阔的天地！
当一个人拥有了虚怀若谷的归零心态，他的人生就没有理由不成功！
　　归零之后，接下来要做的就是“务实”。
何为务实？
将复杂的问题简单化，在恰当的时间做恰当的事情就是务实。
务实，就在你工作的每一个细节中。
充分了解产品和客户信息、准确地划分市场、勇敢地面对客户、热情自信地推销，这就是营销人需要
的务实精神。
不怕被拒绝，脚踏实地，从小事做起，这就是务实。
一个在工作上懂得务实的人，才会在职场中赢得胜利。
　　当然，只懂得务实，没有工作的激情，胜利终归不能长久。
营销需要激情，有了激情，才能更好地营销！
对工作是否有激情，反映的是一个人对待工作的态度。
激情，是成就人生的无形动力，是对工作的钟爱和永不停息的进取精神。
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　　喝马桶水的野田圣子　　日本内阁邮政大臣野田圣子读大学时，利用假期到东京帝国饭店打工，
分配的工作是洗厕所。
当她第一天把手伸进马桶洗刷时，差点当场呕吐，勉强撑过几天后，实在难以忍受，于是决定辞职。
和她一起工作的一位老员工没有说话，只是向她示范如何做好马桶的清洁工作。
只见老员工认真地洗刷马桶，洗刷完毕后，竟然从马桶里舀出一杯水一饮而尽。
她十分震惊，也受到了很大的启发，那一刻，她彻底明白了所谓的敬业精神。
从此她不再以此工作为苦，每次清洁完马桶后，她都会问自己：能否从中舀一杯水喝下去？
假期结束，经理验收考核成果，在所有人面前，她从清洗过的马桶里舀了一杯水喝下去，这个举动同
样震惊了在场的所有人，毕业后，她顺利进入了帝国饭店工作。
　　无论她干什么工作，都对工作抱着高度的热爱和激情，这种良好的工作态度最终成就了她一生的
辉煌。
而凭着这种简直匪夷所思的敬业精神和工作激情，37岁以前，她是日本帝国饭店最出色的员工和晋升
最快的人，之后，她步入政坛，得到首相小泉纯一郎的赏识，成为日本内阁邮政大臣！
　　营销亦是如此，很多营销员由于对工作缺乏激情而整天牢骚满腹：抱怨客户、抱怨公司、抱怨产
品⋯⋯还有一些营销员只因小小的挫折就心灰意冷，对工作悲观失望，从此一蹶不振。
　　在市场经济高速发展的今天，绝对没有“天上掉馅饼”的好事，更不会让我们不劳而获。
只有认真地坚守在自己的岗位上，把全部的激情注入工作，才能实现自己活着的意义。
作为一名营销员，传递给客户的一定是微笑、热情、自信和快乐，千万不要让你的情绪影响到客户。
　　现状需要靠努力改变，更需要靠激情去改变；能力靠智慧提升，更要靠激情展现；梦想靠行动实
现，更需要有激情坚持。
激情来了，你的黄金时间就来了，你就上了一个台阶，离成功更近了一步。
　　心态归零了，工作务实了，带着满腔激情去工作，但这还不是最为理想的状态。
一个不懂得学习的人，就很难突破自我。
俗话说得好：实践出真知。
作为营销人，最好的学习方式就是实践。
在营销中体验，在销售中学习，不但能够避免少走弯路，还能快速有效地掌握营销技巧。
　　营销工作中的学习，用以下三个阶段来描述也不失为最贴切的方式。
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媒体关注与评论

　　每一位有追求的营销人员都应该读一读这本书。
这本书就像-位良师益友，在精神上、行为上引导你，鼓舞你，是你迈向事业巅峰的力量源泉。
　　——奥康集团董事长兼总裁　王振滔　　营销能力决定你未来的人生走向，只要擅长营销，你就
可能创造从白手起家到拥有亿万财富的神话。
如果你真的有排除万难的雄心壮志，不妨从读这本书开始。
　　——正兴集团董事长　赖建辉　　《成交从被拒绝开始》就如黄金一样令人注目，它如此贴近营
销人员的现实生活，是-部值得营销人员认真研读的难得的佳作。
　　——苹果（中国）有限公司总裁　施银焕　　这本书将教你如何挖掘自己的销售潜力，如何将这
些潜力转化为财富，它不仅是一本营销人员的技巧秘籍，更是营销人生存和发展的良师益友。
　　——钰泰集团总裁 黄朝扬　　无论销售什么产品，只要按照这本书所介绍的方法去做，不折不扣
地执行，你一定会受到很大的启发。
　　——智维律师（中国）联盟主席　陈晓峰
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编辑推荐

　　彻底改变你的命运的营销心法。
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