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内容概要

　　经营人脉是每一位销售员要做的功课，早一天经营，早一天成功。
　　《销售中的人脉经营术》系统地介绍了销售人员如何构建、经营人脉，并利用人脉在工作中收获
成功，包括如何编织和构建人脉，如何利用杠杆效应撬动人脉，如何打破人脉孤岛等，是一本内容全
面、方法实用、技巧丰富的销售人脉宝典。
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读者欢迎。
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章节摘录

第一章  千金难买是人脉这是一个崇拜成功、需要成功的年代。
你拥有知识、金钱、背景、机会⋯⋯如果再拥有人脉，你就可以叩开财富和成功的大门。
因为，如果机遇、知识、背景是蛋，人脉就是会下金蛋的鸡。
销售就是一个不断创建人脉网的过程人脉对一个人的成功很重要，台湾《数位周刊》的一份最新调查
显示，华人百大新经济领袖就整体而言，除了“高学历”、“具有国际经验”外，还具有“跨区域影
响力”的特质。
其影响力主要是来自彼此合作、建立联盟的人脉；人脉越广，影响力也越大。
对推销员来说，销售就是一个不断创建人脉网的过程，只有大量地结识人，销售人员才可能获得成功
的机会。
俗语“在家靠父母，出门靠朋友”说的就是人脉。
人脉就是人际关系网，就是你结交的好人缘，就是你在需要时，可以毫不犹豫开口求助的那些人。
做销售除了需要有热忱和充沛的体力等以外，还可以借助朋友的力量、朋友的朋友的力量来拿到订单
。
借助朋友，就要广交朋友。
美国销售界的传奇人物莱特曼最常做的一件事就是给各位朋友提供方便，让朋友的朋友们都能互相帮
助。
听说一个人要到某个地方去，他会提前通知那里的朋友，去机场或码头、车站迎接，并尽可能提供方
便。
人际关系中，有些关系非常重要，一定要好好维护和利用。
比如同学关系，尤其对于高学历的人来说，与同学关系的好坏对于我们未来的发展具有重大的影响；
比如志趣相投的朋友，你可以把你的资料给你的朋友，让你的朋友在他的人际圈中为你推荐客户。
交朋友，不仅要交现时的朋友，更要注意培养未来的朋友。
比如业务上的朋友。
这是我们工作中直接面对的朋友，不要小看周围的任何人物；不要把他当做简单的产品服务对象。
坚持和尽可能多的业务人士做朋友，会使我们更加容易掌握市场信息，更加容易处理投诉、服务等问
题。
比如一次性的朋友。
这里说的一次性朋友泛指那些接触时间很短暂，却总要接触的朋友。
比如说从你们公司买了个小商品的客户、一个朋友的朋友，一个你经常要打交道的政府工作人员，处
理不好与这些朋友的关系会使我们的工作效率大打折扣。
销售新手不要看不起这些小单，不管多买还是少买，都要把他们当做自己很重要的朋友、客户，一样
地给予真诚的关心和服务。
有些朋友是早就认识熟知的，有些是需要销售新手去结交，要通过一个生人变熟人、熟人变朋友、朋
友变生意的过程的。
那么如何去认识更多的朋友，让他们为你源源不断地带来客户呢？
顶级销售人员的成功秘诀是：“坚持每天认识四个人。
”每天认识四个人，和他们成为朋友，让他们为你推荐客户。
美国寿险推销大王贝吉尔，曾讲了这样一个故事：一个意志消沉的年轻人向他请教，说他搞寿险推销
已十四个月了，刚开始做得还不错，但后来就不行了，感觉没有市场了。
贝吉尔向他提了几个问题，发现年轻人对许多准客户都浅尝辄止，浪费了许多“资源”。
贝吉尔告诉他说：“你只做到事情的一半，回去找买过你保险的客户，由每个客户那里至少得到两份
介绍名单。
记住，在你卖给一个人保险之后，再没有比请求他介绍几个人的名字更重要的事了，此外，不管和准
客户面谈的结果如何，你都可以请他们替你介绍几个朋友或亲戚。
”年轻人高兴地告辞了。
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六个月后，他又来到贝吉尔的办公室，热切地告诉贝吉尔说：“这些日子以来，我紧紧把握一个原则
：不管面谈结果如何，我一定要从每个拜访对象那里至少得到两份介绍名单，现在，我已得到了五百
个人的名单，这比我自己四处去闯所得的要多出许多。
”“你的业绩如何？
”“今年前六个月我签了238000元的单子，以我手头的保险来推算，今年我的业绩应该会超过50万元
”。
认识朋友，包括把你的客户当朋友是一个长期的过程。
一定要坚持做，才会有结果。
销售人员认识朋友，犹如一家石油公司，在提取石油之前，早已投入大量的资金去购置工具机器，又
要聘请大量人员来进行开采和钻探工作。
石油公司投下大量金钱去做一些不知有没有结果的钻探工作，但他们认为这是成功之前的必然投资。
我们做销售的人，也许认识了一百个人，才得到一单生意。
但这并不代表我们浪费了九十九个人，因为我们得到一个结果，得到一个好客户。
这是做销售的心态和代价。
销售箴言您要每天至少和四个陌生人认识、倾谈。
如果每天要和四个陌生人谈生意，您一定感到有压力，但当您转变心态，去认识四个朋友，清楚他们
的特长和与众不同的地方，了解他们工作的情况，明白他们工作上的困难，体验他们保持今天成就的
窍门，相信陌生人也乐意向您吐苦水。
您成为好听众之后，陌生人便会与您成为好朋友。
由陌生人变成朋友，由朋友变成客户，这个方程式是要遵守的。
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编辑推荐

《销售中的人脉经营术》编辑推荐：构建黄金销售人脉的实用宝典。
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