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前言

　　缪成石　　凌晨3时，译稿的最后一遍校对工作结束了。
　　吸晨3时，译稿的最后一遍校对工作结束了。
　　但我丝毫没有睡意，可能是初秋的风吹走了疲惫，可能是香浓的茶带来了兴奋，也可能是从该书
中得出的一些感悟，让我一时无法入眠。
　　我经营着一家不大不小的公司，有快乐，也有苦闷。
　　由于职业关系，我阅读过大量中外企业营销巨著，一些言之无味，让人“半途而废”；一些却语
出惊人，让人手不释卷。
　　《炒竞争对手的鱿鱼》应该属于后者。
我一口气读完英文版全书，酣畅淋漓，欲罢不能。
为了能与像我一样渴求发展的朋友们一起分享，我决定将其译成中文。
　　这本书的语言可能看似浅显，内容可能看似单一，但经过几次校稿，反复研读，并对比自己经营
公司的实践，我发现这是一本百读不厌、常读常新的指导性图书。
我像品法国红酒一样来“品读”这本书。
　　经过“品读”，我发现该书与其他销售类图书相比，突出的差异性有三：　　一是语言浅显，读
者群广泛。
作者认为“大多数销售培训都是浪费金钱”，也就是说作者看重的是实际操控能力，而不是令人昏昏
欲睡的“讲经布道”。
因此作者没有“新瓶装旧酒”般地阐述理论，而是用浅显的、直白的语言，直截了当地向读者传授销
售的战略战术。
它适用于一线销售人员和销售管理人员，也适用于公司的高管人员。
对于英语爱好者，本书英文原著也不乏为一本优秀的阅读教材。
　　二是内容新颖，主张“挑拨离间”。
传统的销售方式把重点放在预期客户身上，认为只要勤拜访、多展示、别闲着，就能做成生意。
作者却进行了逆向思维，认为获得新业务的头号障碍是预期客户的现任供应商，要想赢得新业务，必
须“挑拨离间”，让预期顾客炒了现任供应商的鱿鱼。
这样一来，你便可以乘隙而入，赢得新业务。
因此他认为销售人员应重点考虑这位现任供应商，而不是预期客户。
本书几乎用了80％的篇幅“手把手”地教你如何炒了现任供应商的鱿鱼，赢得新业务。
另外，在这本关于销售的书中，作者还专门为购买者和现任供应商各献上一章，体现了作者销售理念
的全新变革。
读后让人耳目一新，精神为之一振。
　　三是风格独特，“傻瓜式”教学。
作者将复杂的销售过程归纳为一个系统的流程，共分3个阶段6个步骤。
作者给每个步骤都起了一个直观形象的名字，抓住了每个步骤的精髓。
同时根据销售实践，对在每个步骤中使用的对话进行了提炼，共有6句话，一个步骤一句话。
只要稍加练习，就会很快地记住这6个步骤和6句话；结合自己的实际情况，灵活套用，勤加练习，不
用动脑就能脱口而出，就像说“请”和“谢谢”一样容易。
我不敢说在销售场合每次都能奏效，但它确实成就了成千上万人致富的梦想。
　　本书对一句销售箴言——“作为一名销售人员，我的工作就是要前瞻性地控制客户的体验，以便
让他们更易掌控自己的未来”，进行了反复强调，对每个步骤中的要点进行了多次简单重复。
这是本书的一个特色，可以加深了读者对书中内容的印象，但同时也给人一种口罗嗦、唠叨之感。
如能变简单重复为具体应用事例，将是锦上添花。
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内容概要

　　销售是三方面的事：你、预期客户和竞争对手。
只有精于破坏旧关系（预期客户和竞争对手的关系），才能建立新关系（你和预期客户的关系）。
　　传统销售方式最大的问题在于缺乏应付“第三者”（竞争对手）的策略。
而由兰迪·史旺兹独创的“楔入法”则为亿万销售专才解决了这个难题，让你有办法破坏预期客户和
其现任供应商的关系，并且不用说竞争对手一句坏话，就可以踢他们出局。
　　“楔入法”包含简单的对话和绝对奏效的战术，是作者兰迪·史旺兹花了数万小时与全球顶尖销
售人员合作的结晶。
《怎样撬单最有效：炒竞争对手的鱿鱼》中详细介绍了“楔入法”策略的六个步骤：“望闻问切”：
查找问题阶段1.完美画面2.欲擒故纵开具“药方”：提出解决方案阶段3.愿景宝盒4.情景回放让竞争对
手出局：作出承诺阶段5.白旗6.排练《怎样撬单最有效：炒竞争对手的鱿鱼》涉及销售中大量的轶事趣
闻和真实案例，是销售人员及其主管必备的工具书。
　　⋯⋯
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作者简介

　　兰迪·史旺兹，王牌销售专家、国际营销权威、楔入集团创始人及CEO。
 兰迪·史旺兹是目前全美备受尊崇的销售教练、顾问、作家和演说家。
 史旺兹的独门销售策略“楔入法”，已被美国、加拿大等国数百家公司及上万名销售从业人员采用；
他也亲自为销售人员提供咨询，总时数超过1万小时。
 他的客户遍及世界500强企业，包括：摩根士丹利、雷曼兄弟集团、通用电气、富国银行、美
国Verizon通信公司等。
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书籍目录

前言 营销“离间计”导言 获得新业务的头号障碍第一部分 万事谋为先第1章 “楔入法”第2章 寻找制
胜点第二部分 有效的战术第3章 “楔入法”业务拜访第4章 “望闻问切”：查找问题阶段第5章 开具“
药方”：提出解决方案阶段第6章 炒竞争对手出局：作出承诺阶段第三部分 销售方式变革第7章 成就
梦想第8章 “楔入法”销售文化第9章 给买家的独门秘笈第10章 给供应商的独门秘笈第11章 “楔入法
”飞行计划结束语 营销真经大演练
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章节摘录

　　不要低估现任供应商的能量　　有时很快就可以和预期客户建立起融洽的业务关系。
你们在一些事情上一拍即合，一见如故，于是预期客户请你来处理一笔业务。
第二次见面时，你带来的解决方案正好是预期客户所需要的；服务没问题，价格没问题，个人感情也
没问题，一切看起来都很好。
但是，你赢得了客户吗？
没有。
为什么？
因为没人来对付已经拥有该客户的现任供应商。
你不能指望预期客户来为你解决这个问题。
他不想打电话给冯先生说：“嗨，老冯，我打电话只是想告诉你一切都结束了。
对了，祝你心情愉快。
”　　在现实世界中，老冯会想尽一切办法了解你方案的内容。
除非预期客户获悉老冯是个吃里爬外的人，会将自己的内部情报透露给竞争对手，否则他会对老冯说
公司正在仔细研究你的方案。
这是要求老冯作出反应的一个信号。
作为现任供应商，老冯是近水楼台先得月，他会利用这一优势马上采取行动。
他将得到最新信息，根据你的报价进行调整，然后留住这个老客户。
他会不惜一切代价来让你的预期客户满意，他会让你的预期客户放弃那个“令人不愉快”的念头，即
：为了得到期待的结果，必须让现任供应商出局。
　　永远不要低估现任供应商的能量，他有这层关系，而你没有。
你的预期客户与普通人一样，更喜欢呆在一个熟悉、稳定的环境中，而主张改变的你，自然引入了不
确定的因素。
　　现任供应商的宝座　　在一次销售研讨会上，一位成功的销售专才举手发言。
他说：“兰迪，我眼前刚刚闪过一道光。
”我们以为他精神上出了毛病。
当我们确信不需要叫医生时，他作了这样的解释：“在我的一生当中，别人教我要想推销成功，首先
要推销自己。
我相信我是本末倒置了。
在进行自我推销之前，我需要先‘搞臭’现任供应商。
一旦我把他们‘搞臭’，把他们从现任者的宝座上拉下来，然后就可以自我推销了。
”　　这就是问题核心所在：只有一个宝座，上面只能坐一个人。
为了得到客户的信任和青睐，必须将现任供应商从宝座上踢下来，创造自己需要的空间。
现任供应商的位置非常牢固，好像是物理学定律在起作用。
艾萨克·牛顿爵士（Sir Isaac Newton）会如何来应对这样的事情呢？
如果他能出席你的销售会议，那么，我相信他至少会带来3张幻灯片。
　　幻灯片1 两个物体不能在同一时间占据同一空间　　越是吸引人的客户，就越可能“名花有主”
，这是一个经典的经验法则。
例如，如果你是一个银行家，或者是理财专家，或者在五大咨询公司高就，你就会明白这个道理。
当你追求一个高额利润客户时，竞争对手可能已经占据了你想要的空间，他可能占着宝座。
如果这样，必须将他从宝座上踢开，否则你不可能占据获胜的位置，因为你们不能同时占有它。
　　幻灯片2 作用力与反作用力均等　　记得最初从事销售时，我非常积极，渴望证明自己，希望闯
出一番名堂。
在我销售职业生涯的起步阶段，我用的是自己一贯的做法，就好像是打橄榄球或篮球。
我到处攻击竞争对手，这样做的结果是预期客户产生戒备心理，我也差点儿被公司开除。
如果想让别人产生戒备心理，这很容易做到，只要攻击他们所作的决定就可以了。
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 当我认识到死打硬拼并不起任何作用的时候，便开始转换策略，轻装上阵，好像没有了竞争对手一样
。
或许你现在与我当时的情况十分相似，把销售看成是一项个人运动。
我过去总是在想：让我先推销自己吧，然后一切就会水到渠成。
如果我做到了这一点，那么在某个时刻就一定会赢得新业务。
我的老板也曾告诉我：“销售主要靠关系，不断发展关系，让预期客户喜欢你，再做个方案。
如果你不给他们方案，他们是不会作出决定的。
如果第一次不成功，再继续尝试，明年重来。
如果过了一段时间仍然得不到这笔生意，也不要担心，也许这证明他是一个糟糕的预期客户。
”这种思想仍然在左右很多销售人员。
他们虽然建立了长期的业务关系，但业务却没有进展，这给他们带来了无尽的烦恼。
这种思维同时还阻碍他们接受新思想、采取新方法。
　　现实情况是，竞争对手的确存在。
要摒弃那种似乎没有竞争对手的想法。
在这本书中，你将学到如何来应对这一现实，学会再次掌握销售周期的控制权，让胜利不再遥遥无期
。
　　幻灯片3 静者恒静　　正如我前面提到的那样，今天许多人对一切都不再抱有太高的期望，哪怕
是期望老婆炒的四季豆跟妈妈炒的一样好吃，或是在超市能享受到良好的服务。
你的预期客户与其现任供应商之间的关系也是如此，他们之间的关系总的来说还过得去。
你的预期客户也还算满意，别人提供什么，他们就接受什么。
处于静止状态的关系，就像是静止的物体一样，趋于保持静止。
　　问题来了：怎样才能让预期客户感到不满意呢？
事实上，在预期客户中间存在很多潜在的不满。
但是，怎样才能让预期客户来正视他们的不满，并采取一定的措施呢？
怎样才能让他们清楚地看见哪些地方的服务是不周到的，并且激发他们采取行动呢？
预期客户潜在的“痛苦”就是可以借来干扰静止物体，引起预期客户注意的外力。
　　利用这种“痛苦”不但可以争取到“名花有主”的客户，而且可以争取到“名花无主”的客户。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　本书告诉我们，不要想当然，要找到改善销售流程的方法。
成功背后一定是有方法的，就像本书中提出的“楔入法”。
　　——段传敏 《新营销》杂志主编　　　　通过使用《炒竞争对手的鱿鱼》，在短短的5年时间里
，我们将销售额从800万美元提高至4000万美元。
它改变了我们，我们是它的忠实信徒。
　　——马歇尔·萨德（加拿大亚伯达省劳氏集团总裁）　　　　通过学习《炒竞争对手的鱿鱼》，
我们取得了不可思议的业绩。
毫不夸张地说，我们公司的新业务量每月都会翻一番。
　　——比尔·吉特朗（明尼苏达州明尼阿波利斯市的RJF公司）　　　　我已经从业25年了，《炒竞
争对手的鱿鱼》是一个绝佳的销售系统，它提供了实战战术，使销售过程环环相扣，直至赢得新客户
。
　　——大卫·T彼得森（俄亥俄州托利多市海兰集团的执行副总裁）　　　　《炒竞争对手的鱿鱼
》向我们传递了其他销售类图书所没有传递的内容⋯⋯为我们铺就了一条达成交易的康庄大道，并在
此过程中将竞争对手淘汰出局。
　　——迈克尔·费利拉（华盛顿州塔科马港市布莱梅公司的销售和营销高级副总裁）　　　　《炒
竞争对手的鱿鱼》具有可操作性和可重复性，能为你带来利润。
它是一个常识性的方程式，可以反复利用，并最后赢得新业务。
　　——詹姆斯·G.帕克（加州弗雷斯诺市吉派合伙人公司）　　　　我们公司第一批学习和使用《
炒竞争对手的鱿鱼》的销售人员的销售额的增长速度是公司总体业务增长速度的两倍。
　　——迪安·莫里西（加拿大多伦多市加拿大伦巴德有限公司副总裁）　　　　保持差异性是保险
业面临的一个不变的挑战。
通过有效地定义施乐保险集团及其代理商的竞争优势，《炒竞争对手的鱿鱼》已帮助代理商们将更多
的预期客户转变成为准客户。
　　——吉姆·卡拉弗（新泽西州布兰奇威尔市施乐保险集团高级副总裁）
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编辑推荐

　　《怎样撬单最有效：炒竞争对手的鱿鱼》介绍革命性的“楔入法”营销策略，告诉你如何正视现
任供应商的先天优势，巧妙挑起预期客户对现任供应商的不满。
认真读完本书，并在实际中演练“楔入法”业务拜访六步骤，掌握精确情报，提供前瞻式服务，你就
能赢得商机。
“楔入法”不只是概念，也不是你已具备的知识，而是能让竞争对手出局、让自己取而代之的最先进
的方法，是销售人员不可或缺的必胜利器。
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