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前言

许多做销售的朋友时常会有一种感叹：客户在哪里？
朋友太少，人脉不丰，再加上巨大的业绩压力，要想做出一番成绩真是难啊！
其实，销售并不难，难的是你不会交朋友，或者交的朋友不够多。
对于销售人员来说，做销售的过程就是一个交朋友的过程。
销售，是从交朋友开始的，只有广交朋友、会交朋友，你才能做好销售。
斯坦福研究中心曾经发表一份调查报告，报告指出：一个人赚的钱，12.5%来自知识，87.5%来自人脉
。
这个数据可能令很多人震惊。
成功学大师卡耐基一针见血地指出：“一个人的成功，只有15%是由于他的专业技术，而其余的85%
则取决于人际关系。
”由此可见，良好的人际关系，是一个人成功的基础和保证。
无论你从事什么职业，学会处理人际关系，掌握并拥有丰厚的人脉资源，你就在成功路上走了85%的
路程。
销售就其实质而言是人际关系、人际沟通。
有人总结销售三部曲是“由生人变熟人，由熟人变关系，由关系变销售”。
认识顾客，建立关系，是销售的必要步骤。
因此，优秀的销售人员都把如何结交更多的人，并进一步与之建立联系，视为销售不变的法则。
被誉为“世界寿险销售冠军、东方销售女神”的柴田和子，在31岁时进入日本第一生命保险公司，成
为一名保险销售员。
不久就成为第一生命公司一颗冉冉升起的新星，仅仅过了7年就登上日本保险销售冠军宝座，以后连
续多年蝉联日本行销冠军的称号，几乎使“日本第一销售员”成为其个人的商标。
她所创造的业绩超过了被誉为“销售之神”的原一平，从而荣登吉尼斯世界纪录。
她一年的业绩相当于804名普通业务员的业绩之和。
柴田和子取得如此辉煌的成绩，与她广植人脉并充分利用人际关系有很大的关系。
柴田和子特别注意人际交往，善于与各色各样的人交朋友，亲戚、朋友、旧同事、学友、老乡、客户
等无一不被她收入关系网中。
据统计，有50%的销售之所以成交，是由于交情。
这就是说，由于销售人员没有与客户交朋友，就等于把50%的市场拱手让人。
交情是超级销售法宝，销售在很大程度上说就是处交情、交朋友。
会交朋友就会做销售，朋友做成了，销售就顺理成章成交了。
因此，销售人员拜访客户就是去“找朋友”、“交朋友”。
本书运用典型的事例和通俗的语言，向读者详细介绍如何拓展自己的人脉圈子，广交朋友，做好、做
熟、做深每位客户，扩大自己的个人影响，建立良好的个人口碑，让客户免费帮你销售等一系列的技
巧和方法，帮助读者在销售工作中更好地与人交际，做好销售。
书中没有枯燥、深奥的理论说教，主要以大师们成功的经验为框架，以他们的亲身经历和故事为主要
内容，其中既有“世界最伟大的推销员”乔·吉拉德、日本“销售之神”原一平、“东方销售女神”
柴田和子、“世界上最伟大的销售大师”汤姆·霍普金斯等大师们的经验和经历，也有普通人成功销
售的故事。
我们这样做的目的在于，用各种鲜活生动的案例和故事为读者展示一幅幅经典的销售画卷。
本书是那些成功的金牌销售员奉送给我们的一份厚礼！
它既能为刚入行的销售员雪中送炭，也能让已取得成功的销售员锦上添花！
本书是销售员、业务员、生意人走向成功的最佳教材。
本书既适合从事销售工作的人阅读，也适合商务人士及对营销领域感兴趣的人阅读。
编者
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内容概要

　　《先交朋友，再做销售：打造超级销售人脉的158个终极技巧》运用典型的事例和通俗的语言，向
读者详细介绍了如何拓展自己的人脉圈子，广交朋友，做好、做熟、做深每个客户，扩大自己的个人
影响，建立良好的个人口碑，让客户免费帮你销售等一系列的技巧和方法，帮助读者在销售工作中更
好地与人交际，做好销售。
《先交朋友，再做销售：打造超级销售人脉的158个终极技巧》既适合从事销售工作的人士阅读，也适
合商务人士以及对营销领域感兴趣的人士阅读。
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书籍目录

第一章 销售，从交朋友开始做销售的过程就是一个交朋友的过程。
朋友做成了，销售就顺理成章地成交了。
因此，销售人员拜访客户就是去“找朋友”、“交朋友”。
认识陌生客户的渠道有很多，家庭聚会中、各种网络俱乐部、兴趣沙龙、展览会等。
只要有心，处处皆朋友。
销售人员本着“先交朋友，后做销售”的宗旨去做，就不愁做不成销售。
2 先做朋友，再谈销售4 寻找“关系”，从无到有5 朋友、生意两不误7 结交陌生客户8 与客户建立深厚
的友谊10 从客户的爱好下手11 用共同爱好打动客户12 立即付诸行动14 和客户套近乎讲原则15 坚持原
则得信任16  切忌交浅言深第二章 人脉就是销售中的财脉好莱坞流行过这样一句话：成功，不在于你
知道什么或做什么，而在于你有什么样的关系。
这话虽然有些偏激，但却从一定程度上反映出了关系的重要性。
这里所说的“关系”，主要指人际关系，按照时下流行的说法也就是人脉。
对于做销售人员来说，销售人脉最销售的一个最重要的环节，没有人脉，就没有业绩可谈。
18 积累人脉就是积累财富19 有人脉才有竞争力20 像柴田和子一样广植人脉24 每个人都是客户25 主动
与客户交往26 接触更多的人27 利用250定律29 名片满天飞30 不要忽略身边的生意31 与他人共享人脉资
源32 学会建立自己的人脉33 通过写信与客户建立良好的人际关系36 将人脉网随身带走37 充分利用已
有的人脉38 利用潜在客户的人际关系拿订单39 创意贺卡维系人脉第三章 多一点人情味，就多一点成
交的机会美国一位著名的销售人员指出：“销售的98％是对人的理解，2％是对产品知识的掌握。
”只有理解了自己的销售对象，才能有效地销售产品。
销售的功夫在销售之外，也就是那些被称之为人之常情的事情。
人都是有血有肉的感情动物，要学会用情感去感动客户。
人情是销售的基础，多一点人情味，就多一点成交的机会。
42 有人情味才会受欢迎43 用爱心感动客户44 成功销售，情感先导45 小礼物促成大生意47 巧用人情促
销48 让商业联系充满人情味50 随时展现你的关心52 站在关爱的角度去发问53 用富有人情味的方式与
客户进行交流54 以情打动客户的心55 充满人情味的服务56 关注客户关注的事情57 为客户解决问题58 
了解客户的偏好来服务59 良言一句三冬暖60 额外服务留住客户61 即使客户不买产品也要感谢他62 产
品销售出去了也不忘记客户63 人走茶也不要凉64 别出心裁的邮件第四章 用你的笑容广结人缘笑容是
人际交往中最锋利的一把刀，也是最有效的销售工具。
俗话说：“伸手不打笑脸人。
”销售人员首要具备的条件是一副友善的笑容，礼貌亲切的笑容散发出的化学作用，会使销售人员如
有如天赋神力。
成为一个善笑的人，不仅是成为一流销售高手的要求，要在人群中受到欢迎，这也是基本的要求。
微笑是一张助人走向成功的不折不扣的高效“通行证”70 你今天对客户微笑了吗71 微笑是最好的名
片73 微笑的力量75 以笑取胜76 没有人会拒绝微笑77 微笑服务才能暖人心78 用微笑留住客户79 笑容依
旧赢得客户心81 用微笑和诚意化解危机82 微笑的心83 微笑服务要有分寸84 切忌过犹不及第五章 闲谈
可以引发共鸣，广交天下朋友人与人之间交往，是从交谈开始的，闲谈是交朋友、拉近距离、在思想
上沟通的有效手段。
许多事就是在不经意的闲谈中找到双方的共同点，在思想上和心理上产生一种共鸣，达成一种共识，
从而获得别人的认同，使你和他人之间建立了良好的关系。
很多时候，通过闲谈，可以让两个毫不相干的陌生人交上朋友，销售就轻而易举地办成了。
88 处处留心皆生意89 记住客户的名字90 友情就在一句话里91 攻略女性心92 闲聊拉近距离94 与客户有
效地沟通95 沟通在前，销售在后97 从生活话题开始97 谈论对方细微之事99 声东击西接近客户100 闲聊
有度101 主动向客户发问102 丰富谈话内容103 引导对方多说话104 主动把握话题106 从闲谈中捕捉信
息108 迎合客户的口味109 分享客户的一些小秘密第六章 熟谙人性，登上成功销售的快车道纵观古今中
外，凡是能驾轻就熟地处理好人际关系，懂得说服别人的人，无不熟谙“人性”，无不透彻了解“人
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”。
就像打鱼的人要通水性、懂“鱼性”，养鸟人懂“鸟性”一样，销售人员或其他从事人际关系工作的
人必须熟谙“人性”。
销售人员必须有鉴人能力，必须熟谙人性。
鉴人能力来源于对人的彻底了解，对人性的彻底了解。
112 洞察人性，开启销售之门113 从观念上投其所好114 利用客户的从众心理116 认真聆听客户的每句
话118 关心客户120 每个人都渴望赞美122 赞美要有新意123 请教法接近客户124 以利诱人126 站在客户
的立场上说话127 巧用激将法128 实话巧说129 找到关键点130 准确地找到购买的平衡点132 犹太人的策
略133 制造适当的紧张气氛⋯⋯第七章 要销售产品，先销售人品第八章 有好口碑，才有好销售 第九章
注重个人形象，经客户留下美好的一面第十章 让好人缘成为签单的助推器第十一章 客户是朋友，更
是上帝
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章节摘录

像柴田和子一样广植人脉柴田和子是日本销售女神，这位普普通通的妇女，身高153厘米，体重73公斤
，而且其貌不扬。
但她自1978年起，连续20年蝉联日本保险销售冠军。
1988年，她创造了世界寿险销售第一的业绩，并因此而荣登吉尼斯世界纪录，此后逐年刷新纪录，至
今无人打破。
她的年度成绩能抵上800多名日本同行的年度销售总和。
虽然她从1995年起担任了日本保险协会会长，但业绩依然不衰。
在全球寿险界，谈到寿险销售成绩的时候，人们常常说“西有班·费德雯，东有柴田和子”，这是人
们对柴田和子的莫大赞许。
柴田和子取得如此辉煌的成绩，与她广植人脉并充分利用人际关系有很大的关系。
我们来领略一下柴田和子是如何进行人脉销售的。
第一，利用以前所积累的人脉。
柴田和子的人脉主要是以原来她供职的三阳商会和其母校新宿高中为基础延伸开去的。
柴田刚进入公司的时候，公司要求他们这些新业务员要从陌生拜访开始做起。
为此，她的上司为他们各指定了拜访的区域，然后分头去拜访。
按公司的要求，在培训期内，只要能从陌生拜访中签上一张契约，即算入职培训合格。
但柴田对陌生者的拜访感到无从下手，根本没有按规定进行。
为了完成任务，她想到了另一个变通的办法，请原来她服务的公司的社长帮她介绍客户。
柴田原来供职的公司名为“三阳商会”，由于患了眼疾，她才不得以离开公司。
柴田在三阳公司的工作是很受赞赏的，可以说是关系很好。
公司甚至答应，一旦她眼病治好，可以随时回去上班。
柴田并没有再回三阳公司，而是当了4年的家庭主妇，最后因为经济窘迫才又出来做保险销售工作。
由于柴田的出色表现，公司社长还真没有忘记她，虽然她没有再回三阳，但对她的请求还是很热心帮
忙。
有了社长的介绍，柴田出道不足两个月，竟于不经意间签回了3000万日元的大单，成为轰动公司上下
的重大新闻。
第二，善用银行开发客源。
在当时，日本所有的企业都是自由资本比例比较低，常常需要向银行贷款，而银行也发挥极大的金融
效能，在银行与企业的权力结构中，银行居于绝对支配地位。
因此，银行的推荐变得相当有力量，可以给对方带来压力。
所以，柴田和子常常以这样的关系来做她的开场白：“我是由银行介绍来的，但是我与银行并没有任
何特殊关系，因为是我自己跑到银行请他们介绍的，所以请别介意‘银行介绍’这四个字，请你听听
我说的内容。
希望你能理解，我是以一个保险业务员的身份，来为贵公司推荐一项非常合适的商品，因此，请你务
必针对这项由我为你设计好的保险商品，加以批评、指教，这样对我的成长也有所助益。
我希望一点一滴地累积这些教训，将来成为日本顶尖的业务员。
因此，请你不吝指教。
对我加以指导。
”当时，有一家银行提供了柴田和子7家企业的转介绍。
那家银行的支行长是一位非常优秀的绅士，之后，他又陆续再为她介绍了非常多的企业。
当柴田和子成功地获得一家银行的转介绍后，其他的银行也逐渐对她伸出双手。
为了具体了解企业名称，她曾经一整天坐在银行柜台窗口前的椅子上，一听到银行小姐喊“××工业
公司”、“××会”，就一个一个地把名称抄录下来，然后再上二楼的贷款部门请求工作人员为她介
绍那些企业，然后一路拜访。
第三，寻找关键人物。
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柴田和子之所以会从老板下手，因为那是一种最有效率的做法；换句话说，老板是一个握有决定权的
关键人物，只要向那个人说“Yes”，剩下的就只是事务性工作了。
在柴田和子看来，最有效率的做事方法，就是将既已建立的人脉活用于企业集团之中。
每个人总该有亲戚，或是因同学校友毕业而存在的校友关系，当然也有跟自己出生地有关的乡亲关系
。
从这些关系中来开展自己的事业，柴田和子认为，可以将这些人脉灵活运用于工作中。
从销售实践中，柴田悟出了广结人脉对销售工作的重要性。
她特别注意人际交往，善于与各色各样的人交朋友，亲戚、朋友、旧同事、学友、老乡、客户等无一
不被她收入关系网中。
我们看一下柴田的人际网中都有什么样的人。
三阳商会的社长，她为柴田介绍了第一单生意，而且一上来就是大单。
还特许她自由地在三阳商会内进行保险销售。
这些都是柴田最初业绩的主要来源。
日产汽车的久米丰会长，柴田与他相交仅仅因为久米丰是柴田母校新宿高中的学友。
久米丰不仅成为柴田的客户，还为她介绍了很多重量级人物。
东芝企业的会长渡里杉一郎，他是柴田“家兄媒人的好朋友”，也在各种场合为柴田广做宣传。
石川岛播磨重工业的稻叶兴作社长，同样也是她的客户和朋友，为她介绍了很多客户⋯⋯对一般的人
来说，好像签完单，事情就完结了。
柴田却不同，她不仅与客户签单，还和他们交朋友。
她认为，行销人员与保户之间不能一签完保单、收了费就说“Byebye”，而是要与其长久交往十几二
十年。
正因为如此，她才能结交这么重要的客户。
她与这些客户保持联系的方法也很简单，不外乎在圣诞节、春节等重大节日，或客户生日时，送上一
些小礼物，如迪斯尼乐园的人场券、音乐会的门票、戏票、音乐盒等，让客户时时明白柴田还记挂着
他们，所以，他们也记挂她。
有时候，就是签不成单，也千方百计地与他们先交上朋友，为以后的工作铺好路子。
专家点评建立人脉关系就是一个挖井的过程，付出的是一点点汗水，得到的是源源不断的财富，销售
就是不断地去找更多的人、结识更多的朋友，以及销售给你结识的人。
销售领域里得到最高业绩的一个概念就是“摇钱树”概念。
人脉销售就是一个开枝散叶，开花结果的过程，成功来自于85%的人脉，15%的专业知识。
因此，学会利用生意场上的“人脉”，是销售人员的一种基本功。
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后记

一本著作的完成需要很多人的默默奉献，闪耀的是集体的智慧，其中铭刻着许多艰辛的努力，凝结着
许多辛勤的劳动和汗水。
首先要感谢的是化学工业出版社的诸位领导和编辑老师，他们提出了很多建设性的意见，本书的顺利
出版离不开他们的帮助和支持。
本书在编写过程中，得到十多位营销总监和各行各业金牌销售人员的支持和帮助，他们是董全才、谷
桂琴、张书兰、郑一彪、刘英梅、赵安保、唐海燕、曾建华、邓珠江、肖志勇、王小兵、蒋伟民、王
春红、唐锦群、刘兴国、高君、张旭东。
此外，本书还参考了一些相关的书籍、报刊及网上资料，未能一一列明出处，谨在此一并致谢！
由于时间匆忙，书中难免有疏漏之处，欢迎各位读者朋友批评指正。
编者2010年2月
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编辑推荐

《先交朋友,再做销售:打造超级销售人脉的158个终极技巧》讲了业绩好的人就是他朋友多，业绩不好
的人就是他朋友不够多。
销售其实并不难，难的是你不会交朋友，或者交的朋友不够多。
对于销售人员来说，做销售的过程就是一个交朋友的过程。
只有广交朋友、会交朋友，才能做好销售。
销售，从交朋友开始人脉就是销售中的财脉多一点人情味，就多一点成交的机会用你的笑容广结人缘
闲谈可以引发共鸣，能广交天下朋友熟谙人性，登上成功销售的快车道要销售产品，先销售人品有好
口碑，才有好销售注重个人形象，给客户留下美好的一面让好人缘成为签单的助推器客户是朋友，更
是上帝鼓励客户把心中的不满发泄出来销售员抱着“先交朋友，再做销售”的宗旨去做，如果每天认
识4个人，1年就可认识1460人。
若能与其中20％～30％的人建立起融洽的关系，3年后就会拥有一个庞大的潜在客户网，这样，就不愁
销售业绩上不来。
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