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做人如果没有梦想，那跟咸鱼有什么区别？手把手教你从一无所有到财务自由！销售大师的成功智慧与实战经验，教你从零起步,快速赚到人生的第yi桶金，进入人生与事业的上升期，你的财富人生从此起航



内容简介

《如何把梦想变现》作者根据1000个“草根”的成功经历，总结出了普通人创业应当遵守的6大法则。本书第yi部分，作者分析了运气、出身、年龄、教育等因素对事业成功的影响。第二部分，

作者阐述了成功的六条基本法则：想清目标；记在纸上；确定方向；开始行动；别半途而废；实现了别贪多。第三部分，作者介绍了其他能够促进成功的因素，比如对创业时机的判断；如何与成功者为友；创业过程中怎样保持激情等等。

《如何把梦想变现》堪称一部助“小人物”实现创业梦想的秘籍，快递员、收银员、服务员、擦鞋童、出租司机……每一个迫切想要拥有更好生活的人，每一个有梦想并希望能够梦想成真的人都能找到属于自己的答案。

《如何把梦想变现》教你从零起步,快速赚到人生的第yi桶金，进入人生与事业的上升期，你的财富人生从此起航。

作者简介

埃尔默?惠勒，美国销售专家，演讲家，畅销书作家，他创立的SIZZLE销售法风靡全美数十年，超过127所大学、商学院以及培训机构将其做为销售专业的指定课程，著有《订单险中求》《销售演讲术》

《魔法销售台词》《直销实战指南》《如何把梦想变现》等，其作品以实用性和趣味性而深受读者欢迎。

相关内容部分预览















如何把梦想变现？成功秘诀的三种品质

前面一个发传单的阿姨，正在给路过的每个人递上一份传单。我有些犹豫，我心里在想是否要从那经过，又是否应该接下她递出的传单。

我刚吃完饭，而根据发传单的阿姨的穿着，很明显对方发的应该是某个餐馆的制服。

所以，即使我看了传单很受诱惑，我也不可能在这个时间再吃一顿。而且我拿了这份传单，很有可能导致真正需要它指引的年轻人可能刚好就错失了这么一个好的去处。我还想到，如果我拿了却只是看一看，然后便丢进垃圾桶的话，那这传单于我而言就将不再有意义了。

我看过很多次这样的行为，接过传单，瞄也不瞄一眼，随手就扔进垃圾桶。我不太清楚，如果发传单是为了扔垃圾桶，这于消费者，或者商家而言，价值在哪里。

而作为一名文案，我可能会比一般人更关注这个行为背后的一些东西，比如：这样做的效果如何，转化率是多少？有多少人会在看了这个传单，进而消费？传单上的内容都有哪些亮点？怎么将这个行为变得更高效等等。

坦白的说，我并不喜欢和绝大多数销售人员交流，尤其是一见面就是“我们有什么样的资源，提供什么服务”之类的介绍。这样的行为屡见不鲜，也就导致了现在我几乎是不太乐意去接受一份传单，或者接受别人的推销。

从个人角度讲，这就是一个“让我掏钱”的行为嘛。如果我不掏钱，那我不是浪费别人的时间了吗？与其这样，倒不如把这个时间留给更需要的人，直白的告诉对方：谢谢，我不需要。

所以，当我路过发传单的阿姨身边时，我用了这句话。

于我而言，我尊重这个职业，也理解这个行为。只是我确实不需要这个服务，于这个时间节点，于这样的方式，尤其是我需要花费时间在这上面，一切都需要自己去获取答案，这个过程让我觉得是多余的，不值得的。

一方面，我不知道传单上能否有我需要的东西；另一方面，发传单的阿姨也没有明确的告诉我，这传单说的是什么内容；再者，我对于现在的生活还是相对来说比较满意的，所以，如果没有更好的建议，我确实不需要为此多花时间。

所以，从我个人角度而言，我并不太喜欢和销售人员接触，尤其是这样的——不分时间场合，没有附加价值的传单。

这让我觉得这是在浪费我的时间。

所以，你看，第一时间我就生出了排斥心理，甚至对这个品牌，对这个营销行为，抱有某种排斥。

从另一个角度，我也理解。因为可能确实有人正需要某些更好的建议，更友善的提醒，或者需要某个人来告诉他，除了以往的选择，还有更多更好的选择。

毕竟，还是有很多人渴望得到一些好的建议，服务，或者提醒之类的。

如果是这样，其实，我也需要。

我渴望着获得更多的服务，以及在合适的场合希望有人能够给予我好的建议，提醒我某些错误，或者告诉我某些能改变生活质量的好方法。

即使不能这样，那能够聊聊天什么的，聊些有趣的话题，也挺好。只是聊什么是我喜欢而别人也感兴趣的，似乎很少。

这么说的话，总结一下就是：我不喜欢掏钱，但不代表我就不需要好的建议，或者我就一定不会为某些行为买单，不是，我通常也会为觉得能够有助于生活，有助于自己的行为买单。另外，我需要朋友，渴望更好的服务，希望得到好的建议或提醒，希望能够有趣，或者能够带来附加价值的某些行为。

所以，我排斥销售人员吗？并没有。

只是，更多的可能在对方开口的第一时间，我就知道了。嗯，我不喜欢眼前这个人，不喜欢这样交谈的方式，以及交谈的内容，我不想浪费时间，仅此而已。

所以，客观的讲，这样的一个销售方式，显然没有达到它该有的效果。也就是说，这样的做法，是在浪费大家的时间。

那么，“好的销售”应该是怎样的呢？

我觉得，就像写文案，公号要自我表达，所有的媒体都要自我表达，要写自己信任的东西。也就是说，自己都不认可的东西，或者说自己都觉得有问题的东西，是不应该拿出来给别人的。

用《文案变现》一书中的话说就是：

“你不愿意让家人看到的广告，不要做。你不会对你的妻子说谎，那么也不要对我的妻子说谎。”——大卫·奥格威。

但是，我们也不能仅仅在乎自己，也要在乎用户需求。

这也就是说，不是用户喜欢什么我们就写什么，而是用户喜欢的和我们自己想表达的之间的交集，这是很重要的。

因为，从文案的定义上讲：“文案写手，就是坐在键盘后面的销售人员。”

所以，其实我和发传单的阿姨都属于“销售人员”的一种。

那么，“成功的销售人员”应该是怎样的呢？

在《如何把梦想变现》一书中，于《成功的秘诀是什么？》章节中提到成功都离不开的三种品质。

我觉得如果你想成为一名销售人员，或者说你已经是销售人员，那么很重要的一点就是，你最好同时兼具这三种品质：

第一种就是仪表。当然，你不用非得是一个帅哥或美女，但一定要干净利落，关键是要面带微笑。

第二种是具备说话让人听了很舒服的能力。你不能太过频繁地拍马屁，但人们确实喜欢听别人夸自己。

第三种是你必须喜欢跟人相处，并拥有取悦别人、理解别人并服务别人的强烈意愿。

这些怎么理解呢？

《深度销售：一线销售的深度行动指南》书中提到：

“销售工作直接面向的对象是活生生的人，在这个过程中，需要不断地和各种各样的人打交道，需要不断地地去处理由”人“所衍生出来的问题。所以，销售工作，是一份不断参悟人性的工作。我们的关注点，不单单在于项目本身，还要着眼于人的需求。”

也就是说，不论是销售员也好，文案也好，或者是百货超市的导购，或客户经理，或面试者，这些都只是一个职称，其实质都是和人打交道，不过是职务范围不同，分工不同罢了。

同样是人，同样是在为每一份工作而努力赚钱。想把东西卖出去，想证明自己的价值，希望能被认可，希望能获得成功和尊重，以及内心对未来充满了希望。

那么，怎么和人相处，在项目本身（产品、或品牌）和人的需求结合起来呢？

现在的大多数销售人员，似乎更多的只记得“我要把东西卖给你”、“我要赚钱”、“我要花尽可能少的时间赚更多的钱”。

于是，就常常遇见一见面就恨不得把所知道的全部告诉顾客的销售员，恨不得对方还没听完他的话，就买单的销售员。

可实际上面临的问题是，开口第一句话，甚至还没开口，就遭到了拒绝，根本不给你介绍的机会。

究其原因，很可能并不是顾客不了解产品的好，也并不是顾客可能真的就不需要这件产品，更不是说顾客就是针对人，就是不喜欢你，并不是。

原因是什么呢？

原因是，看到你这个人着装打扮，或者称之为仪表，是否让人感觉到舒服。这也就是《成功的秘诀是什么？》中的第一点。

即你的穿着是否得体，你给人的感觉是否干净、整洁，关键是穿上这件衣服的你，是否看起来友善。

之所以强调这一点，我想不难理解，毕竟，如果面对一个凶神恶煞之人，或者是本能的觉得危险的人，谁愿意和你多交谈，或者谁又欠你什么，用得着看你脸色呢？

所以，如果你是销售人员，第一时间，请穿着得体，请保持微笑。

第二点，也是非常关键的一个点。

我之前有提到，很多人一上来就开始讲解产品了，有些可能是不太注重场合的，有些可能是抱着碰运气的想法，或者广撒网多捞鱼的想法，迫不及待的想将自己知道全都说出来，然后呢？往往就没有然后了。

我们不妨这样想，如果我们之间不是顾客和销售员的身份，而是你想认识一个朋友，你也会这样直白的说，我想认识你，因为我怎么怎么好？想必不会吧，那么也请不要这样对待客户。

绝大多数人，如果真的想结识某个人，或者想要和某个人交谈，我想他第一时间想到的应该是：对方喜欢什么，或者说我要找一个怎样的朋友。

关于这一点，似乎鲜有人会这么去看，尤其是销售人员。

不分场合，不分时间，不分地点，不懂得该说什么，也不去了解对方是什么样的人，更有甚者，对于自己的产品不甚了解，对于想要卖给什么样的人不去思考，对于该怎么销售更是毫无技巧。

所以，为什么同样是销售人员，有些人却能够做得很好，甚至和客户成为朋友，有些却一上来就遭遇闭门羹，我觉得这是每一个销售人员都该反思的地方。

同样的，作为一个文案的我，在这方面也是需要提高的。

一方面，我需要对产品进行一个更全面，更深度，更细致的了解，确定好卖点，用途，及需要注意的地方；

另一方面，确定消费群体，对消费群体做一个分析，分析消费群体的习惯，喜好，以及消费观等等；

再者，就是讲对方想听，以对方想要的方式，舒服的方式，也讲我们的产品，讲卖点，讲利益点，结合生活场景等等。

这也就是文案的定义所讲到的，本质上，这是一个带有目的的，以销售为主要目的的一个销售行为。所以，把这些讲好是至关重要的。

这也就意味着，我们需要考虑和对方谈什么话题，怎样的交谈方式是适用于彼此，怎么结合我们的产品，以及如何引导对方购买。

做到这一步，其实，对于很多销售人员来说，目的已经达成了，也就是没有白费口舌。

但这就结束了吗？

到了这一步，其实就像我们交朋友，问到了对方的联系方式，也加了好友，对对方也有了个初步的认识。

我想，如果真心交朋友，肯定不会就此断了联系。

相对于职业而言，也是如此。?接下来，就是《成功的秘诀是什么？》中提到的第三点。

销售人员，往往因为赶时间，或者因为还有别的任务，可能觉得这一单OK了，那赶紧下一单。?如果有销售人员这么跟我打交道，多半，下次遇到同类型的产品时，我并不会因为已有的这个朋友而拒绝更好的朋友，或者就此拒绝更多的尝试。

同样是需求，同样是产品，为什么非得选你而不能选别人呢？?兴许很多人会说，差异化呀，产品的差异化。

这确实是一个点，但作为个人，我始终觉得，不论是差异化，品牌化，个性化，这些不过是我买单的理由之一罢了。

那么，什么时候买？为什么买？以及买谁的？甚至是否非买不可……这些都是问题。

这些问题，如果都要我自己去思考，去解决，可能最后我就不买了。

这也就意味着，如果当初在认识的时候，或者认识之后，有人替我解决了这些问题，我是非常感激对方的，这就是我需要的呀！

能够帮助我，愿意理解我，能够在我需要的时候给予我最需要的东西，提醒我，给我好的建议，还有什么比这更叫人舒服的呢？

只是，很多销售人员，似乎往往忽略了这一点。

作为文案，也常常在介绍完产品之余，就结束了，没有给人留下深刻的印象，没有给人于念想，没有叫人多么喜欢或舒服。

这何尝不是销售人员、文案，甚至是产品、公司的损失呢？

所以，第三点是你必须喜欢跟人相处，并拥有取悦别人、理解别人并服务别人的强烈意愿。

所以，如果你想成为一名销售人员，希望这三种品质能够帮助到你，共勉！

5大抖音变现模式

有人曾说，互联网赚钱的公式是：流量=金钱

顾名思义，互联网时代，有粉丝有流量就有钱赚。任何不能变现，缺乏商业价值的运营都是浪费，而抖音，现在恰好就是一个坐拥庞大流量的平台。越来越多人跟风进军抖音，但大部分处于盲目状态，

似乎全世界都在做，自己也想做一个，却不知道做了到底能不能赚钱？以下，我总结了抖音主流的几大变现方式给大家做参考：

一、卖号

卖号就是指批量的生产抖音号，一般来说是团队操作，一个团队或是一个公司批量购买手机号，或者直接用QQ号注册（不要做实名认证），一机一号，账号发布内容之前，先养号一周左右，然后批量做内容，

一般粉丝做到20w左右开始出售，出售完之后，手机卖掉，重新买手机继续做号。市场价目前泛娱乐的粉丝为1-5分钱，垂直类目账号粉丝在5-10分之间。

批量做号再卖号

内容可以是搬运、图文或是原创，搬运大多内容为抖音热门视频或者美女视频，用来博眼球；原创大多以图文为主，内容涉及情感、星座、励志、游戏、美妆、美食、宠物等，也有部分是泛娱乐的账号。

二、导流其他平台，抖音之外获利

无心插柳延伸出爆款，或从细节发现商机，有些抖音号虽然不能在抖音上挣到钱，但却在抖音之外获利。比如有些垂直行业的抖音号通过在视频评论中植入自己的微信号，为微商产品导流，或者主页为个人微信、微信公众号平台账号导粉。

主页为个人号 / 公众号引流

但随着抖音的发展，平台对于向其它平台引流的行为也管控愈发严厉，会采取限流甚至封号的处罚，希望广大同行慎重。

三、接广告，达人为品牌定制内容

抖音达人接广告或者说为品牌定制内容，也算是抖音目前最主要的变现方式。一个粉丝2-6分钱，也有的一条视频数十万。一般是通过软广植入等巧妙的方式进行品牌合作营销。目前垂直账号最容易变现，比如美妆、测评类账号，基本上这类号有10万+的粉丝就开始有广告收入。

不过这里的粉丝指的是纯抖音站内粉丝，不包括头条号、火山小视频等其他头条系产品自带的粉丝。目前明确的价格体系还不成熟，但越垂直的账号，价值越高，价格越高。

品牌入驻抖音

当然，也有不少品牌干脆自己入驻抖音，将其作为重要的分发渠道。比如小米手机和支付宝等

四、做电商，直达淘宝一站式购买

抖音降低开放购物车的标准后，现在多个抖音号页面出现了购物车按钮，直接链接到淘宝。抖音达人可以用视频形式，直接引导用户到抖音橱窗购买视频同款产品。

一般来讲，粉丝低于200w的抖音账号，可以用来接品牌商广告和电商广告，也就是挂别人的商品，粉丝高于200w的，垂直类目的可以考虑给达人开店，让他们卖自己的同款产品。给达人开店的利润比较大，而且是可持续发展。

达人开店，电商橱窗

虽然从部分已知案例的销售情况来看，有些不是特别理想，但也有爆款的案例，例如美食视频号野食小哥，每天更新一个视频内容，保证更新频率，视频最后有图标引导“购物车”，通过购物车售卖定制的牛肉酱，最多一天达到7万多流水；

再像是动漫类账号：喵小兔漫画，3个月260w粉丝，开了一个自己的淘宝店卖手机壳，以及接动漫周边和表情包制作，淘宝店三个月销售额270w。

事实证明，任何一个平台，流量变现，产品永远是最能够持久的东西，广告、卖号都只是暂时的。

“边看边买”已经被很多视频平台挂在嘴边很多年了，但形成规模的案例则鲜有耳闻。现在抖音已经有了比较成熟的体系，建议有好产品的，可以做多方面尝试。

五、开直播卖货和粉丝刷礼物

开直播也是一种简单的变现方式，粉丝打赏了礼物就可以获得音浪，而音浪可以直接提现为人民币，目前来讲，抖音上的音浪是由42音浪兑换6元人民币，也就是说提现比例是7:1，想要提现也非常简单，直接在“我的”选项中进入“钱包”兑换就行。

抖音直播刷礼物

达人获得的总收入就是音浪，音浪越高人气也越高。比如坐拥2000多万粉丝的高火火在拍视频方面也很活跃，目前已经发布了114个作品，获赞14548万，就曾在直播中收获133万音浪，成为当周收入破10万的主播。

除了粉丝赠抖币，有一技之长的达人还可以通过直播直接卖货，或给自己做其他方面的导流。

抖音直播带货

比如上图这个手工达人，平时会拍下自己做手工的过程，直播时很多粉丝就在评论区询问哪里可以买到木勺子，哪里可以买他用的工具，以及有没有开网店，小哥哥直接在直播里安利了一波客服微信。

据了解，目前达人已经有权限，可以在直播页面放出电商购物车按钮，直接边看边买，形式很像淘宝直播了。

除了这5种主流变现方式外，还有打造企业形象代言人、网红达人转型影视圈或原创音乐人、抖音代运营等之类的变现方式，但因为这几大方式对我们普通人来说，实操性不算太强，我在这里就不做过多赘述。当然，抖音这个巨大的流量池，盈利的方式值得我们去细细探索。

我后期也会慢慢总结一些各种类型账号到底适合如何做变现的方式给大家做参考~有什么想法的也欢迎和我一起交流
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