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《销售的真谛》

内容概要

《销售的真谛》阐述在商业中，朋友越多就意味着机会越多。生意虽然是建立在利益的基础之上，但
说到底做生意还是人与人之间的合作，因此，人情是一个不可忽视的重要因素。在人情往来中，要相
信有付出必有回报。当你用自己的真心建立起一张坚不可摧的人脉网时，你就会发现，原来销售可以
这么简单。要想取得成功，不仅仅需要个人的努力，更需要别人的帮助。要知道，每个人身后其实都
有一张人脉网，通过结交人脉，你获得的并不单单是一两个朋友，还获得了朋友身后深不可测的人脉
网。在这个人脉网中，蕴藏着无限的商机，只有广交朋友，融入朋友的圈子，你才有机会借助别人的
人脉资源，帮助自己实现目标，因此，要想成为优秀的销售，我们必须重视人脉的作用，通过朋友认
识更多的朋友。
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《销售的真谛》

作者简介

高学森，著名经理人，多年管理咨询经验，销售实战专家，现任某文化传媒公司总经理一职，深谙人
与人相处之道，并在实践的基础上，将自己年的工作经验和阅读心得进行总结，对人性管理进行透彻
独到的分析，本书部分内容是其团队十年金牌销售培训生涯的最具实践性、前瞻性的理论精华。
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《销售的真谛》

书籍目录

第一章 人脉上“开源”，机遇才不会“节流”
每个人的身后，都是一张关系网
别忽略了任何人的潜在价值
用人脉将你的才华变为财富
左右逢源的销售渠道
亮起双眼，找到人脉的第一桶金
错肩而过的人，就是错肩而过的机遇
为防连带反应，别轻易得罪了任何人
用自己的良心，换别人的支持
第二章 没有朋友的圈子，生意就跟你兜圈子
没错，我们是自己人
想成为什么人，就和什么人站在一起
托托关系，支援就是资源
成为圈子里的灵魂人物
藏在不同圈子里的潜在商机
入圈子谈生意，未必一定志同道合
善用圈子里的官方语言
销售入的是圈子，而不是入圈套
第三章 维系生意关系，延续长远利益
想谈生意，就多给自己留余地
同行未必是冤家
放朋友的长线，钓生意的大鱼
一句关心带来的机遇
小礼物里面的长久情谊
成为彼此的战略伙伴
加强沟通，时刻关注对方需求
找准对方爱好，投其所好套信息
第四章 优化朋友网络，掌握提炼“人脉金矿”
朋友多了，未必就一定是好事
建立优质人脉资料库
找到最值得真心投入的朋友
完善资源，将潜在客户标注出来
要找就找做实事的人
想想谁能帮你解决实际问题
接近不了重要人物，就先接近能见到他的人
随时调配自己的人脉账户
第五章 墙高还需众人扶，随时随地把握资源
第六章 以人脉养人脉，借助外力赢得更多帮助
第七章 驾驭人情买卖，人脉生意也需经营有道
第八章 跳出处事格子间，别点了财源的死穴
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《销售的真谛》

章节摘录

版权页：   朋友多了，未必就一定是好事 人们都说：朋友多了路好走。但在现实生活中，我们却发现
，朋友多了，路未必就好走。有些人喜欢社交，能够在很短的时间内交到很多朋友，走到哪里身边都
有一群哥们儿，看起来是左右逢源，但是实际上真正有价值的朋友并没有几个，当遇到困难需要帮助
的时候，他们发现这么多朋友，竟没有一个能帮得上忙，有时候反而起反作用。因此，我们说，朋友
多了，未必就一定是好事。 在社交中，我们交朋友是为了扩展自己的人脉，对自己的工作或事业起到
促进作用。但你所构建的人脉网真的有能符合你的初衷吗？衡量人脉的优劣，一方面和朋友的数量有
关，只有有了一定量的朋友，才能够在需要的时候随时调配；另一方面和朋友的质量有关，能够交到
一个甘愿为自己两肋插刀的挚友，比结交一百个泛泛之交要有价值得多。应该说，这两方面对构建优
质人脉网都有着非常重要的作用，缺一不可。但在现实生活中，很多人只重视数量而忽视了质量，以
为只要朋友多多，自己就能如鱼得水，完全不考虑所交的朋友是否值得去交，是否有价值。 也许你的
朋友遍及五湖四海，每天都有推不掉的应酬交际，和你称兄道弟的人接连不断。但是当你真正遇到事
情需要帮助的时候，这些人要么躲得远远的，要么在一边说风凉话。这时候，你才发现那些人不过是
些酒肉朋友，大家在一起只不过是为了互相利用，或者是为了解闷。和这些人在一起，浪费了自己的
时间和金钱，却没有得到半点好处。这种毫无价值的朋友，即使有成酉上千，对你也没有价值。 由于
工作关系，我结识了不少朋友。大家有事没事，就会坐在一起喝喝酒聊聊天，一开始我将这作为拓展
自己人脉网络的重要途径，但是慢慢地，我发现那些同我称兄道弟甚至信誓旦旦的朋友，并不像表面
上那么真诚。 有一次，我去外面见客户，到了客户公司才发现自己把一份重要的资料忘在家里了。打
家里人的电话一直没有打通，这时候我想起了一个住在我家附近的一个朋友。平时我经常邀请他来我
家吃饭喝酒，也帮过他不少的忙。就凭我对他的情谊，让他打个事给我送来应该不是什么难事。但是
我没想到，这个朋友竟然拒绝了我，他说自己正忙着冲关打游戏，实在抽不开身，让我另想办法。挂
掉电话后，我心里的怒火一下子就上来了：我平时帮他那么多，让他帮忙送个文件他都不肯，在他看
来，我的事情都比不上打游戏重要。
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《销售的真谛》

编辑推荐

《销售的真谛》由光明日报出版社出版。
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《销售的真谛》

精彩短评

1、说出你很懂却不深刻理解的销售—“别忽略了任何人的潜在价值”

Page 7



《销售的真谛》

精彩书评

1、一个宁静的夜晚,和某培训行业好友侃天说地,聊出了这个选题.诚然我们每一个人或多或少都看过很
多类似的西方大师之作,更是像完美安利直销或业务销售入门书籍,大多数都是讲方法,很多案例如果是
汤姆先生改为小张,经折腾修改符合国情,你会怎么想？这本是朴实却升华的销售理念
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