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如今，通过社交网络来发展与决策者们的关系已经成为一项越发关键的技巧了。如何能
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够过早介入并“黑进”购买产品的过程，有效地利用社交网络发掘潜在客户，拿下订单
，实现自我突破，是每个销售人员迫切关注的焦点。本书不是教你如何利用各种工具来
改变潜在客户的意愿，而是告诉你在一个操纵型销售方式轻易就能被人识破的世界里，
如何与人建立真正的信任，树立权威并扩大影响力，如何能够更快、更加巧妙地销售，
如何用社交的方式去做销售。

随着虚拟环境改变了买家的习惯，要利用传统的销售方法在买家做决定的过程中足够早
地接触到他们变得越发的困难。

如何才能不断获得与客户见面的机会？

如何利用社交媒体来获得更多订单？

如何利用已有的客户群获得新的客户？

如何有目的地使用网络，创造社交信任感和高质量的社群？

如何在你的领域建立自己真正的影响力和权威性？

如何在一个组织中决定社交销售策略，提高订单转化率？

如果对于这些问题你还没有一个完备的答案，那么不妨再问问自己，

到目前为止你有没有实施过任何社交销售项目？

你制作目标市场用户角色模型了吗？

你的销售团队现在是如何使用内容的？

你们有没有一种在线上与客户建立信任的文化？
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提姆•休斯（Tim
Hughes）是一位社交销售改革者和先驱，被《福布斯》列为全球“100位顶级社交销售
员”。提姆参与推出了最先进的社交销售计划之一，涉及了西欧的几千名销售人员。他
目前通过“社交销售休息室”提供关于社交销售的培训。

马特•雷诺兹（Matt
Reynolds）是一位技术社会学家、博主以及社交销售技术企业家，与提姆•休斯共同创
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这类书还是中国的微商达人写的比较好

-----------------------------
准确找出能够做出购买决策的人，才有机会让销售人员重新回到购买流程之中

-----------------------------
听

-----------------------------
书中提供了“4-1-1”法则。“4-1-1”法则中，4是指发布4篇和行业相关的知识性文章
，类似于前面所说的“买文件柜之前你必须考虑的十件事”；第一个1是指发布1条企业
相关的文章，比如“20条你可能不知道的某某铁皮柜公司趣闻”等等；第二个1是指发
布1条好玩的或者是关于你个人的信息，可以是宠物的照片，也可以是游玩的照片，目
的是给你的文章加入个人品牌的元素。
总的来说就是，既有知识交付价值的文章，又有公司产品的推介，还有个人品牌塑造的
内容。这种“4-1-1”法则应用最广泛的应当是微信公众号，很多知名账号每天推送的
订阅信息都采用这种混搭模式，打造专家形象的同时，宣传公司和个人品牌，从而吸收
了大量粉丝，拥有极强的影响力。

-----------------------------
土壤环境相差过大，操作性不强，理念是正确的

-----------------------------
真的不咋滴，机场买的

-----------------------------
得到

-----------------------------
看过的销售书中，最没干货的书了。从头到尾尽是作者的意淫，应该
如何等等，谁看谁后悔的书!

-----------------------------
得到APP每天听本书分享：本书中的三个内容，社交销售的关键、两个重点以及企业实
施社交销售的五大步骤。首先，我们讲了社交销售的关键。传统销售模式的销售线索已
经转移到网络社群，而销售人员也被排除在购买流程之外。能够让销售人员重新找回销
售线索回到购买流程的方式，便是通过社交销售吸引并影响目标企业的变革制造者。其



次，我们讲了社交销售的两个重点。建立权威和获取信任能够打通销售人员与变革制造
者之间的通道，而我们可以通过建立品牌、传递高质量信息的方式建立权威；通过积极
聆听和私人定制赢得信任。最后，我们讲述了企业实施社交销售的五大步骤，分别是开
店营业、学会聆听、打造影响力、优化操作和全员参与。

-----------------------------
通过建立品牌、传递高质量信息的方式建立权威；通过积极聆听和私人定制赢得信任。

-----------------------------

-----------------------------
多个社交平台使用同一张严谨的正装照，能够增加个人品牌认知度，树立权威形象。

-----------------------------
现在这个时代发传单已经没用了，不如打造自己的特殊人设

-----------------------------
目前还没读完，还是学到了一点东西。“社交不是让你不断地在社交平台上更新状态，
而是让你去接触、去评论。”
以及要有创建社群的意识，以及成为自己社群的“思想领导者”。
已读完，关键词句：社群、影响力、创造价值、信息便是价值！主动接触并评论！

-----------------------------
9分真的是太过誉了！书里面重复的内容挺多。有些观念我觉得不错！嗯。

-----------------------------
大概了解一下对手的套路，没什么意思

-----------------------------
废话好啰嗦

-----------------------------
社交销售其实有点没那么实用啦，但是我觉得有几点还是挺有用的，比如建立权威中打
造影响力（4篇和行业相关的知识文章-1篇企业相关的-1篇好玩的或个人的）还有就是
学会聆听。



-----------------------------
实操性很强的一本书，打造社交个人品牌。

-----------------------------
打造个人专家形象，对于传统销售和数字经济的销售做了对比。有指导作用。

-----------------------------
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书评

运营小白的困难
新入公司不到半年的王妍，在各路大神们的带领下，加上个人的努力。成为了外地一个
小项目E组的项目组长（代）。新的项目，一切从零开始，新的营销环境、受众习惯也
不同，王妍上马第一周就出现了问题——原来有效的一些方法，面向外地顾客推行时，
效果并不明显，...  

-----------------------------
列夫•托尔斯泰曾经说过：“没有智慧的头脑，就像没有蜡烛的灯笼。”俗话说“活到
老，学到老”，这话一点不错。
销售是一种本事，社交销售阅读起来，发现非常实用，从书中收获的不仅仅是有关于销
售的方法，还有如何打造你的社群，如何有效的沟通以及怎么样与顾客成为朋友等...  

-----------------------------
信息技术的发展，催生了一系列虚拟环境下的买卖交易，也在一定程度上改变了买家的
习惯，使得利用传统的销售方法在买家做决定的过程中足够早地接触到他们变得越发的
困难。那么如何打破这种僵局？如何建立社交媒体？又如何通过社交媒体获得更多资源
？那么我想提姆·休斯和马特·...  

-----------------------------

-----------------------------
“如果你想要的是对这个世界的一种抽象的认识，那么本书不适合你，因为这是一本介
绍销售人是如何利用社交来提高销售业绩的书，谁教你怎么“黑进”购买过程。”当我
看到这段话的时候，我就知道这是一本纯干货！
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作者不去讲一些虚无缥缈的方法论，而是对社交销售模型，原理，架构...  

-----------------------------
今时今日，社交销售的重要性已经不言而喻，但是，很多错误的观点一直被人当作金科
玉律。例如，社群里面的人群数量很重要。我们或多或少经历过，被人莫名其妙的拉入
某个不知道的社群体验。一些知道一点社交销售门道的公司或个人，故意把它捧得神神
秘秘，故作高深，然后高价而沽...  

-----------------------------
综合 1 互联网与营销 1 这是一本讲
社群即社交，互联网营销的书，包括个人与企业，目录很清晰、且诱惑满满，无疑这是
本好书、新书。外国人写的有说服力理论基础扎实，就是相对生涩更适合有一定基础的
人阅读。线上多么有诱惑力的方式，相信好多大公司正“举步维艰”呢，专家 ...  

-----------------------------
文 | 海蓝蒲雨
从毕业后开始工作到现在，我都是做文职的工作。因为职业生涯的瓶颈，再加上之前同
事的邀约，想转变一下去做销售，但是到目前为止，我都没有销售的概念。对以往销售
模式模糊的印象，到新引进的社交销售，仿佛开启了我人生的新大陆。
传统模式的销售方式一般以...  

-----------------------------
“孩子成绩落后于其他同学应如何提高？孩子对学习的兴趣究竟要怎样激发？教辅读物
琳琅满目到底哪本最可靠？学校老师良莠不齐对孩子有何影响？校外辅导班鱼龙混杂家
长又该如何选择？XX大夫无痛人流，从根源上免除您的烦恼。”
这是几年前在上很流行的一个段子，有人拿它出来做...  

-----------------------------
前两天听盆友说她儿子才小学二年级都会悄悄用家长的手机网购玩具了，那些还在使用
被人百般嫌弃的电话营销和邮件营销那就太
low了，为什么传统营销越来越不被接受就是因为传统模式下的销售员只关注自己的销
售计划达成率，对客户来说是被动的接受信息，而社交营销是主动的解决客...  

-----------------------------
我们在一个危险又美好的时代，他让我们必须马不停蹄地奔跑，一停下来喘口气就被错
失了机遇，一加把劲就能把别人抛之甚远。
昨天晚上看到陈毛毛的《你有没有想过，你需要活得功利一点》中说到，还没进场呢，
谈什么全身而退？都还没见过“名利”呢，拿什么“淡泊名利”。 我们拿...  

-----------------------------



说起社交网络，我们并不陌生，从最开始的QQ到微信，我们都在用网络进行社交，网
上的朋友，叫网友。但那是不带功利的纯友谊，属于人际交往，主要是倾诉，满足心理
需求。
而这本书，是带着目的社交的。是我们从事工作后会面对并且要学会的销售技能。互联
网发展快速，我们的时间也...  

-----------------------------
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