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前言

如果说把卖东西就叫做销售的话，我做了15年的销售了；如果从进入正规公司算起的话，做销售也有6
年时间了。
小的时候是跟着父亲夏天卖西瓜、蔬菜；冬天卖干货、瓜子。
那时候不懂什么是业务，也不会做，只是知道有人买你的东西，你就得把价稍微报得高一些，然后再
降一点，别人就买了，或者丰富一下种类，不让客户走掉；还有跟顾客说话的时候要一直保持微笑，
不能扳着脸，顾客来买东西也要从旁边的“砖头凳”上站起来，不要有架子等。
    可能是长年做这种事情的缘故，上了大学后就习惯性地决定了自己以后的奋斗目标，觉得还是跑业
务、做销售挣钱快；也觉得很多事情能自己做主、比较自由，而且一直对自己也很有信心。
可能是运气比较好，也可能是多年潜移默化的影响，业务上一直做得都不错。
我也坚信，自己一定能通过销售走向成功。
    我们每个人都希望得到别人的认可，尤其是我们做销售的也更应该和需要得到别人的认可，因为只
有得到别人的认可才能更好的销售，而如何才能让客户认可我们呢？
    作为一名相对较老的推销员，我很清楚很多推销员都有着成为成功者的梦想，都想成为行业的精英
与骨干。
梦想是美好的，但往往在这个行业干一段时间，很多人会感到力不从心，甚至会产生放弃的念头。
另一方面。
确实有很多销售人员成功了。
这是为什么呢？
    人们都说销售靠悟性，靠每天的反思、改进、总结，才能在销售路上越走越好。
其实还有一个关健，就是多学习、多实践，只有这样，才能更充分地反思与进步。
所以当你实践经验不够多的时候，要去主动学习；而当你学习了新知识，就要去主动地应用于实践。
    优秀销售人员不是天生的，而是可以通过后天的努力练就的。
在销售这条路上我们不仅仅需要努力、踏实的精神，同时我们也需要足够强大的销售技能。
    销售是一个大行业，只要有买卖就有销售；销售也是个赚钱的行业，做好了就有可能自己做老板；
但销售也是一个具有巨大挑战的行业，需要很多技能与常识。
但一味地讲解技巧却又没有实际案例，只是罗列分析，如同纸上谈兵，没有实际意义，运用起来也不
会得心应手，因为我们的最终目的是应用。
出于应用的目的，我总结从业6年来的销售经验，撰写了本书。
    本书记载了笔者在销售过程中的各种实战技能、业务总结及语言案例，在内容上涉及了销售的方方
面面，不仅包括电话营销的技巧，而且还包括陌生客户拜访以及商务谈判的沟通技巧，凡是销售人员
在工作中遇到的一些难题，大都可以在本书中找到解决的答案与方法。
最重要的是，与西方的大师销售理论相比，这些方法更适合中国本土销售员，也更有效。
    希望此书能给大家一些帮助！
同时谢谢销售界的各位前辈们对销售行业的无私奉献，让我有足够的空间和机会去学习；也要谢谢我
的授业老师赵晖、吴秋玲及朋友张利、张志敏、曹广虎给予本书的建议和支持。
    您的朋友 胡砚飞    2011年6月
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内容概要

　　本书记载了笔者在销售过程中的各种实战技能、业务总结及语言案例，在内容上涉及了销售的方
方面面，不仅包括电话营销的技巧，而且还包括陌生客户拜访以及商务谈判的沟通技巧，凡是销售人
员在工作中遇到的一些难题，大都可以在本书中找到解决的答案与方法。
最重要的是，与西方的大师销售理论相比，这些方法更适合中国本土销售员，也更有效。
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作者简介

　　胡砚飞，资深营销策划师，营销图书资深作者。
曾历任国内多家知名IT企业商务代表、区域经理，营销总监，总经理，CEO等职，从草根推销员做到
成功CEO。
作者一直致力于销售及管理工作，业绩突出，公司成长迅速，在业界颇有知名度，是销售精英中从基
层干到CEO的优秀代表。
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章节摘录

赞美有着神奇的魅力，简单的一句话可以让人惊喜，让人感动，让别人感觉到自己存在的意义。
一句赞美能给别人自信、希望，它甚至能决定一个人的命运。
赞美别人的优点，既能体现对别人的肯定和尊重，改善自己与周围的关系，也可以在赞美中锻炼提升
自己的个性和道德修养，丰富自己的生存智慧和质量。
    俗话说：“良言一句三冬暖，恶语伤人六月寒”。
爱听赞美是人的天性，无论是在生活，还是在工作中，我们每个人都渴望被人肯定。
    赞美是多方面的，可以是领导对下属、家长对孩子，也可以是朋友、同学、同事之间等。
赞美可以是一个眼神，也可以是几句简单的话：你的领带很特别，这发型真合适你，你的脸型和发型
很相配等；只要是与人接触沟通都要学会赞美；我们做销售的更应该学会如何去赞美别人，它是拉近
我们与客户距离，取得客户信任的主要手段。
同时我们也要明白，有些话好听，却不一定实用，这就需要一定的词汇储备及语言运用能力。
    本节从小孩、男士、女士，老人、企业家等方面介绍了赞美的一些知识和方法，希望对太家有些帮
助。
    我的赞美    从业前我不太会赞美别人，可能是因为我的性格比较内敛，又在农村长大，接触的世面
太少的缘故。
可是我却喜欢听到别人的赞美。
小的时候别人跟着父亲做生意，常听别人说“小买卖人、生意人、小老板”，上大学及工作了经常听
到别人说我“很出色”“很成熟”“厚道、诚实等”，听久了，也听多了，我发现我越来越向着他们
说的方向去走了。
    可能很多人都认为这样太虚了，我一开始也一样，有些排斥这些形式上的事，可是既使我这样认为
，当我听了这样的话以后有时还是很高兴，后来我就发现那些逢人就说好话，乱说好话的人，才不会
让人觉得高兴。
现在有一些人见了我会说是“帅哥”，我听了后没有感觉，因为从我的长相、穿着打扮上面我喜欢别
人说我“成熟”。
想一想确实是这个道理，如果见到长像一般的人，你说她很漂亮肯定会起到反效果，只有真心说出的
赞美才不虚，也不叫“拍马屁”。
    记得有一次，跟总经理一块座电梯跟我说：“听你经理说。
你表现得不错很有潜力，以后好好表现”，数一数一共就21个字，可是我却为了这几个字没日没夜拼
命的工作。
到现在这一招我也用了，效果跟当初是一样的，当然这些都是有事实作依据的。
还有一次去财务公司卖软件，就说一句“你的桌面比我们公司财务桌面干净多了”，结果事情出奇的
顺利。
    现在赞美别人我运用得还可以了，但是有个坏毛病，对身边的朋友、同事说得比较少，可能是因为
在客户那说得太多了造成的。
    1 全面解析赞美本质及对话技巧运用    要点一：赞美一定要真诚。
不能嘴上滴水不漏。
心中却沟壑千条。
    要点二：赞美的延伸决定了赞美的效果。
    ◎赞美的几种方式    赞美16字口诀：“现在比较过去、未来”、“三方询问请教自谦”    (1)现在式
：可就正在发生或正表现出来的事情进行赞美，如穿着、言行等。
    (2)过去式：是利用已发生过的某件事或者某些印象来进行赞美。
    (3)三方式：借助于第三方的名气、地位、语言等各方面的比较或当着第三方的面向对方夸奖的方式
进行赞美。
    (4)比较式：可以通过A、B两方的比较，来达到赞美客户的效果。
    (5)询问式：以询问的方式引起客户的好奇来达到赞美的效果。
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    (6)未来式：说出对某件事情的预见性结果来赞美客户。
    (7)自谦式：通过自谦的方式与客户形成反差，达到赞美的效果。
    (8)请教式：通过请教问题的方式，主动让客户地位提高来赞美客户，这是一种隐性的赞美。
    成年人赞美    赞美必须是根据实际情况发自内心的赞美，必须恰如其分：同时为了达到赞美的效果
一定要注意赞美的延伸’    找对赞美的出发点！
注意赞美的延伸！
    赞美出发点：事业、长相、知识、衣服、工作、声音、精神、孩子、另—半等。
    场景一：小胡与王哥在一起吃饭    例一：    小胡：王哥您真是相貎堂堂，一表人才！
    延伸：我到现在最遗憾的就是这门脸不好！
别人都说我脸上写着中国历史！
    转化：王姐，您真漂亮，而且皮肤这么好。
    延伸：您平时是怎么保养的？
我女朋友天天都为这皮肤发愁。
(现在式，比较式)    此次转化只是达到了性别的转化，同时也可以其它方面的转化，如：王哥您事业
真成功，我最遗憾的就是到现在仍一事无成，天夭为此发愁；延伸：我女朋友天天为此事说我！
    P2-4
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后记

其实作为销售书不仅是传递知识、技巧，更重要的是它要有开启读者智慧，让读者学会思考，学会反
思的能力，它能够给读者启发出思维空间，拓展读者的视野，只有这样才达到了它的目的。
销售技能并不是我们的全部，而当我们全面掌握了技巧后，剩下的就是要自己的悟性、后天学习能力
、社会的打磨来成功。
所以书固然重要，但是个人悟性也很重要，否则每个销售人员都是成功者了。
    在我们销售行业绝大部分要一步一步地进步，我们都认可销售学就是人脉学，如果我们不能像别人
一样从一开始就有良好的人脉的话，我们就应该通过能力的积累达到自己人脉的积累，为自己的成功
做准备。
    写到这里似乎写完了，我也身心疲惫，但却意犹未尽。
因为我发现，这一段时间我很充实，时间从手边流过，留下了一点点留恋和成熟。
看来我们是要学会分享的，只有分享才会快乐，只有付出才有收获。
    最后还想说的是作为销售人员不但要懂沟通，还要懂天文地理、晓政治、经济、会八卦段子，几乎
十八般武艺都要会一点，面对不同客户就可以使出不同招数，所以平时我们要多学习、多充电；大家
也不要认为有了这些能力就可以马上走向成功，还需要时间，需要运用、总结的时间。
    此书掏空了我个人在销售方面的所学所知的同时，我又建立起了我的下一个目标，因为它可以充实
我在观点表达上的愿望，我也希望每位读者对任何事情都要有自己的观点，更加鼓励各行各业去写我
们自己的书，去写下我们自己的人生！
    因为我们每个人一样，我们最大的宝藏就是我们自己的经历！
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编辑推荐

如何推销？
如何沟通？
如何判断客户心理？
简单技巧助你事半功倍。
    由胡砚飞编著的这本《推销员变CEO》提供了一套将销售目标变成现实具体可行的方法。
对于那些为了完成销售业绩目标和提高自身系统销售能力的人来说，这是一本很值得阅读的书。
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