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前言

近年来销售类书籍在市场上颇为畅销，以至于一时间销售成为一种时髦的学问。
    在销售界流行这样一句话：“要想推销好产品，就要先把自己推销出去。
”本书不单单讲述了销售产品的技巧，还告诉你如何推销自己，以让更多的人认可你的才华，让你在
推销或者职场中脱颖而出。
    本书经常会提到两句话，这两话虽然表述不同，但是大意一致：“现代社会竞争日益激烈，想要在
竞争中脱颖而出，就要做到⋯⋯”，“做到⋯⋯可以拉近你和顾客之间的关系，让顾客接受你，把你
当做朋友，进而使销售更加容易。
”这就是推销自己的关键所在。
    销售最重要的，其实就是和顾客搞好关系，然后达到自己销售的目的。
有位成功的推销员说：“推销成功的同时，要使这位客户成为你的朋友。
”由此可见，一个成功的销售员，应该为顾客着想，站在顾客的角度考虑问题，解决顾客的真实需求
。
而有付出就会有回报，当你满足了顾客的需求时，你也就保住了这条人脉。
久而久之，你的朋友就会越来越多，你也就不用再担心自己的业绩了，因为你已经将销售上升到了一
个新的高度。
    推销自己，不仅仅适用于销售与职场；我们的生活也像推销，只有懂得推销自己，才会更容易实现
理想，才能离成功更近。
    不管你是一名在校的大学生，还是一名正需要这本书的销售员，或者是一位成功人士，当你读到这
本书的时候，我想我们都是朋友，是在面对面地作一次交流，是在一起分享成功的经验、收获的喜悦
，也是在共同体会过去失败的滋味。
    编者想通过借鉴历史，参考国内外的案例，帮助销售行业的朋友们学习或者培养成功的销售员应该
具有的职业素养、职业态度、专业技巧以及专业能力。
假如你是一名在校大学生，这本书对于你将来走向社会、为人处世会有很大的帮助；而如果你已经功
成名就，就请和编者一起给那些为了理想而奋斗的朋友们点亮一盏航标灯吧。
    一个渴望成功的人，找不到成功的路，是最可悲的事。
但是，成功的路又有千条万条，又怕找不到适合自己的路。
鲁迅先生曾说过：“世界上本来没有路，走的人多了，便成了路。
”但是，走成功之路却很难去走前人踩出来的康庄大道，他们的做法对你来说只能是一种借鉴，在你
遇到问题的时候向你提供一种可贵的经验。
要想获得成功，实现自己的理想，展示自己的才华，体现自己的价值，只有结合自身情况去开辟一条
属于自己的成功之路才是正途。
因此，对于本书中提到的各位成功人士的案例，切忌生搬硬套，要注意结合自身情况，灵活运用，合
适的才是最好的，技巧也是如此。
    编者一直在强调“拉近与顾客之间的关系，让他接纳你、信任你⋯⋯”，因为现如今已不是单枪匹
马闯天下的时代了，每个人都要通过与人合作来生存，人际关系已经成为影响一个人成功与否的最重
要的因素。
拥有广泛的人脉，就拥有了无穷无尽的财富。
在销售行业中，顾客就是上帝，是每个销售员的衣食父母，你必须要和顾客搞好关系。
那应该怎样去做呢？
本书会给你提供你想知道的经验和案例，告诉你怎样培养所需的能力和素质，只要你根据自身的特点
，去制定一套适合自己的方案，你就可以成功！
    要懂得如何带给顾客良好的第一印象，该持有怎样的态度去与顾客沟通交流，怎样通过沟通技巧抓
住顾客内心的真实需求，如何培养良好的口才，如何赞美顾客，该怎样耐心地倾听顾客的倾诉⋯⋯而
更多的是要学会怎样为自己创造个人品牌，提升自己的价值，成功地推销自己。
    成功并不困难，只是我们没有找到适合自己的成功之路。
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请记住，每个人都不是天生的成功者，成功者都是通过自身的努力，开辟出一条适合自己的成功之路
，一步一步走向成功的。
而对于我们来说，确定了目标就开始行动吧。
    感谢所有对本书出版作出过努力的朋友，尤其是我的好朋友王博，为本书提了很多很好的建议，没
有你们的帮助和关注，就不会有这本书。
在此，特别感谢！
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内容概要

　　在销售行业中，顾客就是上帝，是每个销售员的衣食父母，你必须要和顾客搞好关系。
那应该怎样去做呢？
本书提供了销售员想知道的经验和案例，告诉销售员怎样培养所需的能力和素质。
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书籍目录

第一章　先推销你的形象，再推销你的产品
穿着打扮是销售员最好的“介绍信”
培养良好的气质，第一眼就赢得客户的信任
微笑是销售最亮的招牌
从来礼多人不怪，热情友好是销售最大的筹码
在推销中不妨多用身体语言表达
真诚和蔼是销售员最基本的素养
销售员的个人形象细节误区
第二章　先认清自己，再推销最好的自己
推销自己最重要的一堂课——认识自我
成功往往不在于技巧，而在于及时自我把握
职业就像鞋子，适合自己的才是最好的
接纳自己，并以自己为荣
除了你自己，没有谁可以贬低你的价值
完善自我，展现最好的自己
磨炼自己，让自己从石头变成金子
第三章　先推销你的态度，再推销你的能力
自信，成功推销自己的第一秘诀
是金是土。
取决于你是否诚信
培养自己的亲和力，学会在拒绝中成长
临危不乱、处变不惊才见真功力
明确的目标是成功推销自己的引擎
敏锐的思维是保证推销成功的关键
务实是销售最重要的品质
推销无处不在，不要放过任何机会
第四章　世界上最成功的推销员都是最会推销自己的人
世界上所有的财富都产生于一买一卖之间
世界上最伟大的推销员做的第一件事——推销自己
懂得推销勇气的人，才能成功地推销产品
善于主动出击，推销欲望跟你的业绩成正比
无激情，不销售
做销售，你今天笑了没有
推销自己但不出卖自己
第五章　推销自己的秘密：顾客最想买什么
“望闻问切”——一分钟吃透你的顾客心理
用沟通搭建友谊的桥梁，三分钟跟顾客成为朋友
“先谋而后求”者才能鹤立鸡群
用事实和产品说话，欲擒故纵制造悬念
成功的销售员善于深挖客户需求
你必须有一样是独特的
“奇货可居”——让顾客看到商品的价值
在不同性格的客户中游刃有余
第六章　好口才是推销的必备武器，会说话是一门艺术
精彩的自我介绍让顾客眼前一亮
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首次拜访客户时的开场白技巧
用问题唤起客户的好奇心
有计划地与客户谈话
谈吐谦虚，赞美别人照亮自己
话挑重点说，顾客的时间最宝贵
在客户面前贬低竞争对手适得其反
竖起耳朵强过一直张嘴，该沉默时就沉默
第七章　会说话也要懂倾听，顾客才是主角
耐心倾听，让客户把话说完
做个好听众，鼓励客户说出自己的需求
用热诚感染客户
在倾听的过程中把握好成交时机
迎合客户兴趣，寻找共同语言
让客户多表现自己，满足客户的虚荣心
放下架子，向客户虚心请教
第八章　有人脉，推销就像坐电梯；没人脉，推销就像爬楼梯
一个篱笆三个桩，一个好汉三个帮
多个朋友多条路，多交朋友好办事
自己走百步，不如“贵人”扶你走一步
别小看了手中的名片，善于利用，越早搭建人脉越早成功
人脉就是关系，关系影响你的销售能力
“冷庙烧热香”——四两拨千斤的情感投资
交易完成后如何与客户建立长期友谊
第九章　先赞美，后推销：赢得客户好感的赞美技巧
迎合客户的心理需要，给予其渴望的赞美
发现客户的优点，给予真诚的赞美
善于发现客户潜在的品质，给予令其意外的赞美
间接的赞美比直接赞美更有效
发现客户最近好的变化，给予令其惊喜的赞美
言不由衷的赞美还不如不赞美
赞美和谄媚，只有一步之遥
一语中的，夸人就要夸到点子上
第十章　先说服，后推销：让客户最终下决心的策略
了解客户的性格特点，对症下药
掌握客户的真实意图
你的目的是推销，而不是争论
表现自己的专业优势，帮客户作出选择
销售高手都是幽默大师
言过其实往往让客户产生逆反心理
强行推销等于赶跑客户
成为能给客户切实利益的人
第十一章　销售应该懂得读心术和攻心术
要想钓到鱼，就要像鱼那样思考
少数人才懂的推销智慧——投其所好
站在客户的立场上介绍产品
第十二章　打造个人品牌——21世纪的销售生存法则
少说多做，勤劳多一点离成功就近一点
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形成自己的风格，艺术地推销自己
全力打造个人品牌
运用技巧，巧抬自身价值
让客户知道你是谁
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章节摘录
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编辑推荐

《哈佛销售课》为所有渴望成功的推销员，指出了一条通往威功的路——这里有哈佛精英的销售理念
，有国内外金牌推销员的经典案例，有让你无往而不胜的推销技巧，更有一代大师们的智慧和谋略。
请翻开《哈佛销售课》吧，成功的路就在脚下！
《哈佛销售课》由庞夕同编著。
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