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内容概要

　　已被哈雷——戴维森、麦当劳、沃尔玛、斯巴达克等世界顶尖公司作为营销人员的培训读本并全
力推荐。
《营销就这么简单：10分钟提升销售业绩的方法》将告诉你：为什么大众化销售如此之火？
为什么最佳的销售策略仍是那句老话——顾客就是上帝。
为什么你已经具备了成功的条件却还没有成功？
为什么说培训经费越多，在营销上花的力量就越少？
阐述全新的营销细节管理元素。
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作者简介

　　汤姆·费尔滕斯坦 美国著名营销咨询顾问，曾为多家世界知名零售企业、电子商业品企业以及餐
饮业巨头进行过营销咨询工作，这其中包括本-杰里公司（美国第一大冰淇淋生产商）、德士古公司（
美国第三大石油公司、宾士域公司（美国第一大保龄球生产商）、凯悦国际集团、赛百味等。
 他著有9本畅销书，并曾在CNN的王牌节目《赖利·金现场》、《大卫深夜秀》以及其他电视、电台
节目中与众多企业分享其多年经验。
同时应多家媒体之约，在《华盛顿日报》、《今日美国》、《华盛顿邮报》以及《企业家》（杂志）
中作过许多相应的专题报告。
 汤姆是第一位“最具远见卓识奖”的获得者，同时也是汤姆·费尔滕斯坦高效营销学院的高级行政官
。
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章节摘录

　　匠心独具的服务　　有一次，我的牙医--佛罗里达州棕榈城的米切尔·约瑟夫医生与我聊天，他
问我该如何拓展他的业务。
现在，什么生意都不好做，牙医的工作尤其不好做：科技的发展使龋齿现象减少；各种高效的牙膏使
牙龈疾病发病率下降。
现在光顾牙医诊所的人越来越少了。
牙齿美容业虽然是高收益的行业，但是这一行业的事故率不低，所以得不到保险公司的保险服务。
在经济不景气的时候，人们就更没有心情作牙齿美白、烤瓷与牙齿矫正。
我对约瑟夫医生说：“你的服务必须独具匠心，与众不同。
现在，你的营业时间为从星期二至星期四的上午9点至下午5点。
我认为，如果你要想开拓业务的话，就应该坚持每周的每天都要营业，而且要增加每天的营业时间，
最好是从上午9点至下午的6点。
而且，你还要做到：在你的竞争者们歇业的时候，你仍然要营业。
无论你的客户何时需要，你都要欣然为他们提供服务。
我不希望他们被动地向你打电话，从办公室电话里得到咨询。
我希望你把你的手机电话号码主动地告诉客户，并每天24小时随时应答客户的要求，帮助客户解决问
题。
”　　你可能会想，如果约瑟夫医生回到家里，甚至在吃晚餐的时候都有人给他打电话，打扰他，他
可能会心烦意乱，痛苦不堪吧。
他可能不会接受这种建议吧。
毕竟，这些医生们都是我们的天使，怎么能经受这种痛苦呢。
但是，约瑟夫大夫听完我一席话后，微笑着对我说：“你知道我的周末是怎样度过的吗?我在家里总是
一屁股蹲在沙发里，或者读报纸，或者看电视。
我看电视的时间也真够多的。
我非常喜欢我的牙医工作。
我宁愿在周末把时间花在工作上，而不是在周末坐在家里眼睁睁地看着我的腰围一天天变粗。
”我的建议让约瑟夫大夫大受启发。
然后，我们讨论了下一个问题：在经济不景气的情况下，哪些人会花钱作牙齿美容。
首先必须选择好我们的客户群。
举例来说，大夫们就是潜在的客户群。
无论经济景气还是不景气，人们照样会生病，所以，诊所的大夫们总是很忙，因此，他们的收入就非
常丰厚。
于是，我就想到，如果这些诊所的大夫们在上班时间非常忙的话，那么就没有时间去看牙医了，因为
牙医的工作时间和诊所大夫的工作时间一样。
当这些大夫们下班的时候，这些牙医诊所也打烊了。
所以，诊所的大夫们需要在下班的时间呵护他们的牙齿。
基于以上分析，我们把客户群锁定在诊所大夫身上。
　　此后，我们与社区诊所联系，取得1000名当地医生的名字与通信地址。
我建议约瑟夫聘请一名图片设计师，设计一张精美的明信片，封面上要突出美白牙齿术中所包含的高
科技，以及美白牙齿给人带来的美好形象。
我对他说：“找一个愿意为你做广告形象代言人的客户。
设计这个客户在牙齿美白前后的对比形象。
这种效果对比的图形设计具有很强的说服力。
”然后，我建议他在明信片上加上以下内容：“我是一名健康医生，我知道您每天都非常忙碌，没有
时间呵护自己的牙齿。
这也是我在周末为您提供牙科服务与牙齿美容的原因。
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我为您提供我的手机号码，您可以在任何需要我的时候给我打电话。
我会时刻准备着为您提供服务。
”我还告诉约瑟夫，开拓业务的第一步是向这些潜在客户邮寄设计好的明信片。
只寄一次明信片不会收到明显效果。
数据统计表明：客户只有看到4到7次的广告宣传信息后才会采取行动。
结果不出我所料。
当约瑟夫第五次寄出明信片后，给我打来电话，他接待了第一位根据明信片介绍而来的客户，这位客
户是一名神经外科医生，而且这位客户出手不凡，为约瑟夫支付的服务费达22000美元。
商业成功的最重要因素是要有客户源。
客户之所以花钱消费，是因为他们希望从消费中得到某种满足，或者要解决某个问题。
如果客户有时间花钱消费，那么你一定要有时间来提供客户所需要的服务。
杂食店为什么要营业到晚上10点才关门呢?为什么那些赢利的大公司都24小时营业呢?因为客户在任何
时间段内都有可能需要他们的服务。
　　我还为约瑟夫提供了一些建议，非常有参考意义：永远不要居高临下地对待你的客户，永远要以
平等的身份礼貌地对待客户；保证候诊室与诊疗室的墙面颜色温馨怡人；客户坐的椅子一定要舒适；
为客户提供的杂志与刊物一定要定期更新，而不是3到5年换一次；牙科诊所四围内的营销需要良好的
营业环境，温暖的气氛，甚至需要动听的背景音乐，让你的客户感觉好像走进一间温暖而又舒适的客
厅；不要使用冷冰冰的室内通话联系，如果客户一进营业所的大门，就要按这个没有任何感情的通话
系统的话，客户就会觉得被疏离、被冷落，让你的接待员站在门口的候客区，保证这些接待员礼貌热
情地接待来访客户。
记住，你的营业所不是神秘兮兮的特工办事处。
为客户提供完服务后，一定要在24小时内打电话回访客户，听听他们的反馈意见。
如果牙医能在牙齿治疗后表现出对客户的关心，客户会非常感激，即使客户仅仅是洗洗牙，他们也希
望牙医关心他们，倾听他们的反馈。
打回访电话可能会花费一定的成本，但是客户在以后打回来的预订服务的电话会增加，客户为你创造
的业务会带来比这点成本更大的收益。
及时打电话知悉客户对服务的反馈，就可以消除某些客户对服务中的某些环节的误解，可以防止客户
在接受服务后，对某些服务环节不满，如果不作适当的解释，他们可能会突然离开，跑到另一个牙医
那里去。
我建议约瑟夫对自己的客户作一些调查。
我对他说：“让你的接待员询问客户喜欢读哪些杂志或报纸。
然后，与这些报纸或杂志出版社联系，并购买它们的客户邮政地址单。
《华尔街杂志》也提供这种客户邮政地址单信息服务。
找到那些居住在你的营业地所辐射的地区内的潜在客户，与他们联系并直接给这些潜在客户邮寄信件
与促销单。
要每月寄一次，并坚持寄七个月。
”　　我常常听到一些营销商抱怨：“我直接给客户寄信，但是这一招一点也不灵。
”这里，我想反问一下：“如果你作电视广告，你只会在电视上闪现一次，从此销声匿迹，这样业务
量会增加吗!”肯定不会。
如果你只邮寄一次，你又怎么能够奢望业绩会改观呢?许多营销商都想着只作一次邮寄广告，就想着守
株待兔了。
这哪行，你要有锲而不舍的精神。
最后，我告诉约瑟夫：如果为客户作完重要的牙齿治疗，就要在以后的六个月里，坚持每个月为这名
客户送一份小礼物。
比如说，送一些水果之类的礼物。
成本不高，但是代表牙医对客户的关怀。
你要让客户知道：你时刻关心他，为他着想，尤其是在他需要你的时候，你要把客户变成营销大使。
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邻近化思维营销竞争的格局已经发生变化。
对你来说，最关键的是减少外部营销的投资，把心思放在你锁定的区域市场上。
经营场所是最棒的广告，它的效力要比报纸、无线电、电视，或广告牌好得多。
许多营销商都曾得到过这样的教训：作营销一定要有大视野，但现在钱却让那些“目光短浅”的人赚
走了。
现在，视野越狭窄，赚的钱就越多。
如果你有一个庞大的连锁公司，把目光放在每一个分店上，你的收益就会越来越多。
　　你有没有看到过星巴克作大规模的媒体广告?没有。
保罗·纽曼的食品公司也没有作过广告。
维京集团没有大规模地进行广告投资，不是照样赢利丰厚?奶酪蛋糕工厂没作广告，其餐馆连锁店不是
照样红火?KK圈饼公司与哈雷一戴维森公司在美国可是家喻户晓，它们也没有在广告上投资，对不对?
我们列举的这些公司中有的甚至是世界级品牌。
每当我听到迪斯尼的一首歌《这世界真的很小》时，就不由自主地想：“真是太妙了，这首歌做我们
的邻近营销术的主题曲再合适不过了。
”因为当你把营销的范围锁定在距离你的营业所10分钟车程之内时，商业竞争的世界就成了一个小小
世界。
　　在本书的其他章节中，你会发现，我们所提到的这些成功的公司都没有投资作媒体广告，而那些
在无用广告上下赌注的公司有很多却破产倒闭了。
传媒广告是在另一个时代为另一种市场准备的宣传平台。
我认为，在这个时代，在四围内与你的客户面对面接触是最有效的营销方法。
与那些媒体上的花哨广告相比，与客户面对面的交流总是技高一筹，让媒体广告甘拜下风。
让我们开始邻近营销的探索之旅吧。
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媒体关注与评论

　　汤姆·费尔滕斯坦要么是错得一塌糊涂，要么就是一个能转变市场销售模式的天才。
我敢打赌他属于后者。
如果你读了这本精彩的书，你也会得出和我一样的结论。
　　——迈克尔·吉伯　　电子商务类书籍的畅销书作者“邻近营销”是团队操作以创造更多价值和
利润的最佳切入点。
汤姆的成功已经充分论证了这一点。
　　——克里斯·沙丽文　　全美最大连锁牛排店澳美客的主席兼高级行政官“邻近营销”是我
们2300多家店所公认的最有效的营销法宝，我们可能不是同行业中的领头羊，但我们力求在同级别的
企业中夺得第一，如何在花销最少的情况下取得成功7汤姆的这本书将给你好好上一课。
　　——特德·英尼斯　　美国电影画廊高级副总裁兼营销总监
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编辑推荐

　　为什么一些愚笨的家伙也能赚到大把大把的钞票？
汤姆在这《营销就这么简单：10分钟提升销售业绩的方法》里清楚明了地告诉你这些笨家伙们发财的
秘密。
 《营销就这么简单：10分钟提升销售业绩的方法》为你提供了邻近营销的策略与原则，让你10分钟提
升销售业绩！
这也是全球顶尖公司的营销圣经。
《营销就这么简单：10分钟提升销售业绩的方法》已被哈雷-戴维森、麦当劳、沃尔玛、斯巴达克等世
界顶尖公司作为营销人员培训读本，并全力推荐！
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