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内容概要

张永婷编著的《避免营销中的低级错误》不是简单的纠正错误的营销手册，而是采用生动详实的故事
及案例，抛砖引玉，深入浅出地分析了目前营销人员在实际工作中经常遇到的具体问题，剖析了营销
人员在营销过程中易犯的低级错误，诸如：营销心态错误、营销策略偏差、说服沟通有误、忽略营销
细节、缺乏稳定客户、电话营销错误、网络营销错误、售后服务不周。
通过研读《避免营销中的低级错误》，你就可以对营销中所犯的错误有较深刻的认识，获得成功的力
量和克服困难的勇气与智慧，掌握避免低级错误的方法，并将头脑中的感性认识理性化，最终转化成
自己的营销经验和技巧。
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章节摘录

　　第一章 营销心态错误　　营销人员的营销心态，直接决定着营销行为的成功与否。
事实上，只有抱着积极乐观的营销心态，才能克服所有挡在前面的困难及障 碍，并最终体会到成功的
喜悦。
害怕被客户拒绝 营销是一项艰辛的工作，稍有不慎，便会遭遇失败。
当客户对 你的产品并不感兴趣或是不喜欢你时，订单是不容易拿到手的。
因此，不要认为只要客户接受你的拜访，就会接受你和你的产品，大多数 情况是，在你费尽口舌之后
，得到的结果却是“我要考虑考虑”或 将你直接扫地出门。
与客户完成一笔订单交易往往是一个长期的过 程，客户也许会在当时答应购买你的产品，之后却又反
悔推掉，或 者中途与别人合作，拒绝了你的生意等，这些情况都是营销过程中 的常见现象。
因此，作为营销人员，不要害怕被客户拒绝。
晓琳是一家餐具公司的营销人员，她刚进入营销行业时，也曾遭到过不少的挫折和困难。
有一天，晓琳到一家饭店拜 访一位老板，那位老板正埋头工作。
当晓琳做过自我介绍并 且说明来意后，他一副不耐烦的样子，挥挥手说：“营销餐具，我不需要！
”晓琳觉得自尊心受到了严重的伤害。
从那时起，晓琳对营销充满了恐惧。
她每次出门拜访前，都在心里不停 地嘀咕着：“希望这次我不会被拒绝。
”“如果被这位客户拒 绝，我该怎么办？
”“已经被拒绝一次了，这次要是再不成 功⋯⋯”由于晓琳过于担心被客户拒绝，使得她常常不能做
好充分的准备工作，满脑子都是客户冲她大嚷“我不需要！
请走开！
”的场景。
在如此的心惊胆战中，晓琳哪儿还有勇 气去敲客户的门呢？
像晓琳一样害怕被客户拒绝的营销人员并不少，有句话叫“一 朝被蛇咬，十年怕井绳”。
由于一次被客户拒绝，使得全部的信心和 勇气都消失殆尽，以为日后必有更多的拒绝要面临。
没有出发就先 被自己吓倒，用这样的心态面对营销工作，自然难以获得良好的业绩。
无论做什么事情，要想有所收获，就必须勇敢，敢于面对失败。
如果你因为害怕客户的拒绝，而为自己找借口逃避，那么你永远都 不可能超越自己。
被客户拒绝一次就一蹶不振，这样脆弱的心态连 工作都进行不了，又谈何营销业绩呢？
营销的工作并不是轻松的，并非轻而易举地就可完成。
那些有 “世界上最伟大的营销人员”之称的营销高手们无不拥有无数次被 客户拒绝的经历：美国最
出色的营销人员乔·吉拉德，曾经在与一位客户 保持了三年多的联系之后才获得订单，而这位最初对
乔·吉 拉德严词拒绝的客户竟然为他带来了三十多位客户。
被称为营销之神的日本营销人员原一平，在拜访一位客 户时，曾经到客户家中二十余次而被拒绝进入
家门也曾经在 一天之内连续访问了十位客户但都遭到了拒绝。
全球第一金牌营销人员雷德曼曾经说过这样一句话：“营销，是从被拒绝时开始的。
” 既然连营销高手都不可避免地会遭到客户拒绝，那么，对刚涉 人营销领域的初级营销人员来说，
拒绝便更是常见的事。
面对客户的拒绝，你不应该把全部的担忧都放在它所带来的后 果上，应该想办法转变客户坚决拒绝的
态度。
首先，你要弄清楚客户拒绝的原因：是不是没有找准客户？
如 果客户没有购买需求，那么刚开始为什么要选择他们，以后该如何 避免找错客户？
如果客户有购买需求，但暂时不需要你的商品，这 类客户是否要继续跟踪，直到购买时机？
是不是商品介绍不够专业？
是不是没有找对对方的真正决策人等。
你可以将所遭遇到的拒绝加 以汇集整理，深究客户心理上的抗拒原因并以此作为参考，这样以 后就
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能坦然面对被拒绝或者采用相应对策避免被拒绝了。
找到了客户拒绝的原因，了解了自己和客户双方的心理后，这 时就要运用巧妙的策略使客户的拒绝转
为成交。
第一，重复足够的遍数就能征服客户 调查显示：有80％的购买决定是在第五次拜访之后做出的，而 80
％的营销人员在拜访客户未达到五次时就放弃了。
P1-3
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