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前言

在商业竞争如此激烈的现代社会，学会经营人脉，才是销售决胜的关键。
比尔·盖茨就曾经说过：“一个人永远不要靠自己花100％的力量成就梦想，而要靠100个人花每个人1
％的力量去铸就成功。
”正是按照这种投资人脉的方法，站在别人的肩膀上展望未来，比尔·盖茨才有了缔造微软公司的成
就。
    人脉就是信息，就是资源，它就像杠杆的支点，能让我们撬动无法解决的难题，更能为我们带来无
法想象的财富。
美国石油大亨洛克菲勒在被问及自己的成功经验时表示：“与太阳下所有能力相比，我更注重的是与
人交往的能力。
”    就销售工作的实质而言，销售就是做“人”的生意。
如果没有广泛的入际关系，就不可能获得源源不断的客户，销售工作也就无从开展。
因此，优秀的销售人员懂得：人脉资源是一种潜在的无形资产，是一种潜在的财富，是通往销售之巅
的秘诀。
销售，是从交朋友、积累人脉开始的。
    柴田和子出生在日本东京，1970年，31岁的她进入日本著名保险公司——第一生命株式会社新宿分
社，开始了保险销售生涯，此后，她创造了一个又一个辉煌的保险行销业绩。
    1978年，柴田和子首次登上“日本第一”的宝座，并一直蝉联了16年日本保险销售冠军，成为“日
本保险女王”。
    1988年，她创造了世界第一的寿险销售业绩，并因此打破吉尼斯世界纪录。
她的年度成绩能抵上800多名日本同行的年度销售业绩总和。
    柴田和子之所以能取得如此辉煌的销售业绩，与她广泛培植和利用人脉息息相关。
拓展入脉就是交朋友的过程，朋友交成了，生意也就顺理成章地成交了。
我们都知道，只要我们用心，每一个人都会成为我们的潜在客户，因此我们要善待每一个与我们相识
的陌生人，要真诚对待我们的每一个老客户，他们会为我们介绍新的朋友。
俗话说：“自己走百步，不如‘贵人’扶一步”，在销售的行业中，也需要结识各行各业的“贵人”
，得到他们的帮助，我们的销售事业就会红红火火。
    拓展人脉关系的方法很多，比如参加各种各样的俱乐部、兴趣沙龙、展览会、高级舞会、产品说明
会、茶话会等。
只要有心交朋友，处处皆朋友。
    此外，“人以群分，物以类聚。
”我们要交到志同道合的朋友，交上关键时刻能帮得上忙的好朋友。
还需要我们彰显出自身的魅力，一个自信、勇敢、真诚、自尊的人，总是能扩大影响力，营造一种有
吸引力的气场，结交到更多的朋友。
    我们希望每一位销售人员，把拓展人脉的思想植入心中，时刻不忘“先交朋友，后做销售”的理念
，为销售事业点燃一盏明亮的灯，照亮自己的销售之路。
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内容概要

人们常说：
“人脉决定命脉。
”在销售工作中积累人脉，就是交朋友的过程。
朋友交成了，订单多半也就顺理成章地成交了。

销售人员拓展人脉关系的方法很多，比如参加各种各样的俱乐部、兴趣沙龙、展览会、高级舞会、产
品说明会、茶话会等。
只要有心，处处皆朋友。

希望每一个追求卓越业绩的销售人员，都要把广积人脉的思想深植心中，时刻不忘“先交朋友，后做
销售”的理念，为销售事业点燃一盏明灯，照亮我们的销售之路。
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书籍目录

第一章　销售工作中，人脉就是财脉
　聚财先聚人
　自助者人助，人助者天助
　多投资“人情生意”
　再“穷”也要站在富人堆里
　互惠，是销售中的招数
　有舍才有得
　把“虾米”联合起来能吃掉大鱼
　活用人脉，开发高回报的客户
第二章　先做朋友，再做销售
　结交朋友的朋友，扩大销售对象
　跨行业交朋友
　让老客户带来新客户
　感恩曾经帮助过自己的人
　重要场合尽量曝光，让更多的人认识我们
第三章　 自己走百步，不如贵人扶一步
　借助“贵人”是高明的销售之道
　想要成功就要向成功人士看齐
　不是“贵族”也要坐“头等舱”
　萍水相逢的人也可能成为我们的客户
　再忙也要和这“几种人”联络
第四章　做“中国式”的人情买卖
　把人情作为获胜的筹码
　交人交心，人情投资要果断
　有分寸地赞美客户
　主动吃亏，客户终会还人情
　销售工作，首先销售的是自己
　人情链断裂，要及时修复
第五章　用渐进的方式拓展“结交圈"
　择木而栖，选对自己的“圈子”
　整合自己的人脉圈
　通过“中间人”拓展人脉
　结交“实力人物”的身边人
　做销售必须要维护的几个“圈子”
　拓展“圈子”的10个场所
第六章　宴请是否得当，决定销售的走向
　“无功不受禄”，请客需要好理由
　宴请看场合，吃饭分档次
　推杯换盏间，问出对方心意
　在酒桌上把订单拿到手
　别让口头禅毁了“大单”
　餐桌上谈话的六种忌讳
第七章　销售人员会说，客户才爱听
　好的开场白可拉近与客户间的距离
　多说“我们”少说“我”
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　最好的表达方式是提问
　产品的介绍要通俗易懂
　用情趣诱导，让客户在心理上认同
　不给对方太多拖延时机
　赞美是说服的“加速器”
　用产品的独特之处打动客户
第八章　慧眼识人，看清你的客户
　通过衣着看透客户的为人
　眼睛是心灵的窗户
　表情是无言的表达
　嘴巴一张一合，折射心理信息
　辨明人与人之间的差异化，找准客户
　不以貌取人，平等看待每一位客户
第九章　洞察人性，让客户源源不断
　抓住客户的“从众”心理
　给足客户面子就是给自己机会
　告诉客户我们为他带来的利益
　小礼物，“拴住”客户的心
　激发客户的猎奇心理
　把握客户心态和爱好，顺藤摸瓜
第十章　给客户留下美好的第一印象
第十一章　 向客户展现我们的修养
第十二章　 客户是上帝，要尽心尽力做好维护1　　
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章节摘录

版权页:◎聚财先聚人    比尔-盖茨说：“一个人永远不要靠自己一个人花100％的力量，而要靠100个人
花每个人1％的力量。
”    在销售行业中总有这么一类人：他们能力超群，见解深刻，才华横溢，本来可飞黄腾达，却偏偏
过着清苦的日子。
这是为什么呢？
原来这些人虽有才华，却恃才傲物，认为自己比别人优秀，是销售界不可或缺的人才，正是由于狂妄
自大，所以，不能很好地与周围的人相处。
慢慢地，因为没有人脉的积累和发展，最终都被埋没了。
    良好的人脉网络，能帮你拓宽自己的财路，能让你在财路上走得更快更顺。
在一个讲究多赢的时代，你无法靠孤军奋战来成就大业。
人脉就是事业的命脉，你的人脉有多深多广，你的事业也就能发展到多深多广。
    因此，没有人脉资源的从旁协助，光有才华也是不能发财的。
尤其在销售行业，要想财源广进，还是需要靠人脉取胜，正所谓人脉即财脉，聚财先聚人。
    被誉为“台湾经营之神”的王永庆从做生意开始就非常重视建立人脉。
    王永庆在刚开始做木材生意的时候，对客户的条件放得很宽，往往都是等到客户卖出木材之后再结
账，而且从不需要客户做任何担保。
令人惊叹的是，竟然没有一个客户拖欠或者赖账，原因就在于王永庆不但了解每一个客户的为人，也
理解他们做生意的难处。
正因为有了这份信任，客户们很快就跟王永庆建立起了深厚的友谊。
不仅自己在王永庆这里订购木材，还把自己身边的朋友介绍到这来。
    华夏海湾塑料有限公司董事长赵廷箴，曾经与王永庆合作过建筑生意。
有一次，赵延箴需要大量资金周转，于是向王永庆表明自己的困难。
王永庆二话不说，立刻借给他十几根金条，还不收分文利息。
这样的举动不仅帮助了赵廷箴，还使得两人成了好朋友。
从此后，赵廷箴营造的工程上所需要的木材全都向王永庆购买，成为王永庆最大的客户。
    王永庆后来回忆这段往事的时候说道：“正因为结识了木材界众多朋友，我才能在木材业迅速崛起
，站稳脚步。
”后来，王永庆木材厂的生意非常兴隆，他也一直在建筑业发展。
到1946年，也就是王永庆50岁时，他已经积累了500万元的资本了。
    王永庆在最初销售木材的时候，主要靠的是人脉，当人脉像滚雪球似的越滚越大、越滚越多时，自
然，财富也就随之而来。
    所以，人是最大的资源，不管做什么事情，都有人的因素。
被称为“赚钱之神”的邱永汉说：“失去财产，仍有东山再起的机会，失去朋友，就没有第二次的机
会了。
”    潜能专家陈安之在《超级成功学》著作中说：“成功靠别人而不是靠自己。
”这个观点乍听起来是有点不可思议，但是仔细琢磨，其实是非常有道理的。
    只有善于借助别人的力量，顺风行船，才能最快地到达目的地。
如果想让自己的销售之路走的更加顺畅，就从积累人情，铺就人脉关系网开始吧！
    那么，在销售行业中打拼，我们该如何利用人脉资源进行销售呢？
    1. 抓牢原有的人脉资源，认识新朋友。
先牢牢固守住一个“圈子”，朋友圈或者是同学圈，然后以此为中心，去结识更多的朋友，通过原有
的人脉来发掘一些有地位和实力的人脉，以此作为自己潜在的销售对象，或者将其作为挖掘潜在客户
的桥梁。
    2. 有的放矢抓要害。
每个人都有亲戚、校友和乡亲，可以将这些人脉资源灵活运用于寻找客户中，迅速地扩大自己的销售
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对象。
    ◎自助者人助，人助者天助    人人都渴望好的机遇降临，好的机遇是可以改变我们每个人命运的，
它能使人在短时间内发生翻天覆地的变化，对于销售人员来讲，机遇能够给我们带来成功，带来财富
。
我们不但要学会抓住机遇，更要善于寻觅机遇、开发机遇、创造机遇。
    曾经有位成功人士说：“一个人70％的机遇来自人脉。
”的确，不善于经营人脉的人，即使遇到了迎面走来的机遇，也常常会视而不见，与之擦肩而过。
    我们先来看看世界上最伟大的销售人员乔·吉拉德是如何运用人脉为自己创造机遇的。
    乔·吉拉德是家汽车公司的区域代理，他每年所卖出去的汽车比其他任何经销商都多。
甚至销售量比第二位要多出两倍以上，在汽车销售商中，实属鹤立鸡群。
当有人问及乔吉拉德成功的秘诀时，他坦言相告：“我每个月要寄出1.5万张卡片。
有一件事许多公司没能做到，而我却做到了，我对每一位客户建立了销售档案，我相信销售真正始于
售后，并非在货物尚未出售之前⋯⋯顾客没有踏出店门之前，我就已经写好鸣谢惠顾的短札了。
”    乔·吉拉德每个月都会给客户寄一封不同格式、颜色信封的信(这样才不会像一封“垃圾信件”，
还没有被拆开之前，就给扔进垃圾筒了)，顾客们打开信看，信一开头就写着：“我喜欢你！
”接着写道：“祝您新年快乐，乔·吉拉德敬贺。
”2月他会寄一张“美国国父诞辰纪念快乐”的卡片给顾客⋯⋯顾客们都很喜欢这些卡片。
乔·吉拉德自豪地说：”我给所有的顾客都建立了档案，我会根据他们的兴趣爱好的不同，分别给他
们寄不同的卡片。
而且，给同一客户寄的卡片中，也绝不会有雷同的卡片。
”乔·吉拉德通过这些细致的工作，赢得了良好的口碑和很多回头客，而且很多顾客还介绍自己的朋
友来乔-吉拉德这儿买车。
    应当强调指出，乔·吉拉德的这些做法绝不是什么虚情假意的噱头，而是一种高明的销售技巧的自
然流露，更是善于积累人脉，获得销售机遇的具体体现。
    作为一名优秀的销售人员，在前进的路上，我们可以没有背景，可以没有光环，但是，我们不能没
有经营人脉的理念。
正所谓自助者人助，人助者天助。
销售人员一旦掌握了人脉，就等于掌握了机遇和财富。
    现实社会中，总有一些销售人员片面地认为让朋友帮助我们寻找客户、发现客户、创造客户，是自
己能力不行的体现。
这是非常错误和危险的想法，因为在当代社会中，一个人有了人脉，就拥有了开创新天地的本钱。
如果一味抱着独自打天下的幻想，你势必会被整个销售界所淘汰。
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编辑推荐

《让业绩倍增的销售人脉》编辑推荐：人脉，就是销售工作的命脉！
2012年最新“销售人脉读本”。
每一位追求卓越业绩的销售人员，都要通过对《让业绩倍增的销售人脉》的阅读，把广积人脉的思想
深植心中。
每位销售从业人员“拿来就用”的“先交朋友、后做销售”的人脉术。
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