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前言

　　序言　　这是一个最好的销售时代，也是一个最坏的销售时代。
　　说它好，是因为随着市场的进一步开放，社会经济的进一步发展，销售者能够赚取财富的机会也
随之增多。
对于想要在销售当中获取成功的人来说，这个时代的销售工作绝对能够实现你的梦想。
说它坏，是因为在市场开放的同时，商业竞争也随之加剧。
面对巨大的市场竞争和有限的客户资源，销售者不得不付出很大的努力，但可能最终也只能看着对手
坐拥客户。
　　当一个时代集好坏于一身的时候，就是销售者大显身手的时候。
因为怎样去做，做出来的结果如何，完全取决于销售者本身。
市场对每个销售者都是公平的，只要你做好工作，那么成功就近在眼前。
　　但与此同时，一个现实的问题摆在销售者面前：如何做好，怎样做大？
时代在发展，商业思维同样需要发展。
在今天的市场面前，传统的销售套路显然已经无法跟上现实的市场需求，这就需要一种思维上的变革
，这也正是本书要重点讨论的问题&mdash;&mdash;借力。
　　什么是借力？
简单的字面分析，就是借用别人的力量。
面对今天的商业竞争，销售者要想牢牢地把握市场，仅仅依靠个人的力量是不够的。
采用传统的上门销售，利用口水和嘴皮子功夫来打动客户，很难完成任务。
这就需要你集合所有能够使用的优势力量，打破传统的单打独斗的思维模式，借用他人的力量来帮助
自己成功销售。
　　这并不是一件简单的事情，因为销售本身是一个多环节运作的工作。
首先，你要搜集客户的资料，以便掌握客户信息，这样才能够在向客户进行产品介绍时有的放矢；其
次，你要具有一定的专业知识素养和能力，这样你才能够在应对客户时从容不迫，让客户跟随你的思
路而行，直至最终达成交易；再次，你要想做好销售，追求短期效益的销售套路是无法帮助你成功的
，你必须掌握大量的客户资源，做好人脉积累等等。
在这样一个漫长的过程当中，如果你事事亲力亲为，完全依靠自己的个人能力，不借助任何外来的力
量，很难做到尽善尽美。
而一点点小小的思维变化和方法上的巧妙运用，就能够让你事半功倍。
　　我们都知道犹太人被称做世界上最会做生意的人，很多犹太人都是白手起家，创建自已的事业。
那么犹太人成功的秘诀何在？
一本被犹太人视为智慧圣经的《塔木德》，为我们揭示了这一秘密。
犹太人口耳相传的一句名言就是：&ldquo;借别人的鸡，下自己的蛋。
&rdquo;无论你是做生意还是做事业，学会借用别人的力量，你就能够轻松地赢得成功。
　　顶级的销售，就是借力打力。
利用别人的力量，达到自己的日的，让自己轻松地赢得成功。
你可以请求身边人的帮助，也可以跟随礼会形势来决定自己的营销策略，更可以把任何一点可以用得
上的东西视做你成功的助力。
只要你懂得借力的方法，掌握借力的技巧，你就能够让别人都成为你成功的助推器。
　　本书通过浅显易懂的文字、生动有趣的故事和案例，来告诉你如何在新商业时代做一个顶级的销
售员，把一切可以借用的资源都变成你成功销售的工具，让你在掌握销售技巧的同时，学会如何成功
借力&mdash;&mdash;借他人的东风，让自己到达成功的彼岸！
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内容概要

　　这是个借力时代，单枪匹马难以在销售业闯出名堂做成事业，所以得借力。
问题是：找谁借？
怎样才不会碰一鼻子灰而顺利借力？

　　本书以不可辩驳的分析和多达100个的销售实例，向销售人员详细地揭示了在面对不同形势、不同
市场、不同客户时，如何找到借力对象、如何成功借力的方法。
借力的对象既可以是人，如同事、上司、客户、邻居、亲朋好友、竞争对手、社团成员，也可以是某
种事物，如爱好、兴趣、习惯、活动、产品，还可以是一种势，如政策变化、经济形势、某种潮流、
某次突发危机。
找到了可借的对象，就得发挥智慧，通过巧妙的方法借到力量：是强借还是弱借，是正借还是反借，
是明借还是暗借，是曲借还是直借，是长借还是短借，书中一一例举，帮你找到正确的借力方法。
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章节摘录

　　这可能和很多销售员的想法存在着差异。
在现实当中，很多销售员都倾向于或者更愿意以大宗的交易作为自己的目标，吸引他们目光的并不是
客户，而是交易本身。
这实际上并不符合销售员的目标。
销售员的销售目标，是和客户一起建立一个互利互惠的、稳定且持续的商业合作伙伴关系。
这种关系的存续，可以使业务量持续增加，从而获得良好的收益。
这就要求销售员将自己的目标锁定在客户身上。
如果在一开始销售员没有同客户建立起良好的人际关系，那么就无法达到长期的目标，只能借助短期
的销售来赚取生意。
　　然而这种短期的销售套路，就如同街边的流动摊贩，没有固定的客户源，收益自然无法与同定店
面相比。
所以要想真正地创造财富，就必须懂得扩展人脉的道理。
　　而要想扩展人脉，熟人介绍是一种事半功倍的方法。
因为就算你认识的人再多，能力再强，你也不可能在短短的时间里与众人建立有效的联系。
我们不妨用一个简单的数学例子来说明这一情况。
打个比方，假如你现在需要完成10万元的销售业绩，按照消费额度来算需要1000个消费者每人消费10
元钱。
按照传统的销售套路，你需要去结识1000个客户。
如果按照二八定律，你只需结识200个客户，然后利用这200个客户的传播能力去另外发展800人，只需
如此而已。
也就是说，学会让你的客户帮助你发展客户，你就能做到事半功倍。
　　&hellip;&hellip;
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媒体关注与评论

　　赚更多钱的技巧就是去接触更多的人，不断丰富自己的人脉资源，但不是向他们每个人推销产品
，而是将他们作为通向你真正客户的桥梁。
　　&mdash;&mdash;世界房产销售第一人 汤姆&middot;霍普金斯　　　　借助顾客的兴趣爱好，你可
以让他们高谈论阔、兴高采烈、手舞足蹈&hellip;&hellip;只要你有办法使顾客心情舒畅，他们就必定不
会让你失望。
　　&mdash;&mdash;世界汽车销售第一人 乔&middot;吉拉德　　　　通用汽车公司正在罢工，我左侧
的房产经纪人抱怨糟透了，&ldquo;我好长时间连一套房子也没卖掉&hellip;&hellip;如果罢工不马上结
束，我就要破产了&rdquo;。
而我右边的一假夫人则说，&ldquo;生意好得简直像奇迹&hellip;&hellip;希望这场罢工再持续6个星期，
那么我今年就可以甩手不干了&rdquo;。
一个人由于罢工而破落，另一个却由于罢工而发财了。
外部条件相同，他们的结果却大相径庭。
区别就在于前者不懂变通，在罢工危机中垂头丧气，遭到失败；而后者则善于借势，借&ldquo;罢工的
东风&rdquo;&mdash;&mdash;房价下跌、人们空闲时间突然增多&mdash;&mdash;吹出&ldquo;罢工会结
束，房价将上涨&rdquo;的口号，直接击中人心，变危机为转机，结果在罢工中赢得盆溢钵满。
　　&mdash;&mdash;世界橱柜销售大王 齐格&middot;齐格勒
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