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入门篇1.销售那回事儿：销售员必备的8种能力2.销售中的心理博弈3.销售员的荣耀：直面竞争，享受
竞争进阶篇4.熟悉你的商品5.拓宽知识面将有助于销售工作的开展6.在“老板—员工”的二元格局中找
准自己的定位7.室内销售员的销售艺术8.户外推销员的销售艺术顾客篇9.提升“判断顾客”能力的四项
修炼10.找准让买卖双方都满意的平衡点11.像熟悉朋友一样熟悉你的顾客12.为顾客提供善意合理的建
议13.强迫销售会损害与顾客之间的关系14.避开会令顾客反感的雷区15.款待顾客需要把握尺度，但更
要发自内心品质篇16.时刻牢记你是在“为自己工作”17.伟大的销售员既谨慎行事又敢于冒险18.做好
“分内事”，勤做“分外事”19.诚实的品格才能赢得长久的生意20.谦恭和礼貌如同销售中的阳光21.
坚持不懈方能见业绩22.战胜恐惧，做个勇敢的销售员23.兴趣是促成销售的永动力24.适度的自信有助
你打赢销售这场仗25.守时是销售员必须赢得的声誉细节篇26.良好的第一印象是成功销售的开端27.销
售员的仪表价值百万28.令人愉悦的性格是销售员最宝贵的财富29.良好的个人习惯是成功销售的关
键30.学会处理烦躁情绪才能变身销售达人31.敏而好学，博采众长32.机智和幽默有助于提升销售境
界33.练就美妙的声音，建立与顾客之间的桥梁34.在销售中保持你的个性35.先掌握原则，再追求创
新36.切忌沦为满腹怨气的“挑剔者”37.可怕的不是竞争者，而是诋毁竞争者38.销售中的独立性并非
以己为中心39.尊重你的老板是成为老板的第一步业余篇40.勤奋工作，但更要懂得享受生活41.不读书
可以做小事，但读书可以成大事42.健康的身心是成功的本钱附录：29位销售达人的成功经验全收录
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章节摘录

15 款待顾客需要把握尺度，但更要发自内心 销售行业外的人似乎有这样的错觉，即款待顾客是实现成
功销售不可或缺的因素。
但一些非常有能力的商业人士就严格坚持在商业往来中既不接受款待，也不馈赠别人。
然而如果所谓的款待是以谦恭有礼或者投桃报李的形式出现的话，不应招致任何来自道德或商业规则
的反对。
毕竟生活已经足够艰难，生意也实属不易，所以无需禁止利用一些“小恩小惠”来使商业道路变得平
坦易行，给商业的和社交的友谊添枝加叶。
但是不要把款待和贿赂混为一谈。
贿赂对于长久的成功是致命的。
只要款待能保持在一定范围内——它是一种谦恭的礼节，是一种善意的行为，它就仍有商业价值。
销售员和顾客第一次见面时，千万不要急着款待顾客，哪怕是一支雪茄都不应该送上，就商言商是最
明智的选择。
但是初次见面以后，他就不妨给顾客送一支雪茄，或者给顾客提供其他小小的帮助——只要他能够确
定，这种行为在顾客眼中只是出于友好，而不会被误认为是贿赂。
咱们做个假设。
例如，一名销售员首次去某地推销，他不知道顾客是谁。
如果他上来就给顾客提供一些小礼物，例如雪茄；或是在他和顾客建立起足够熟悉的私人友谊前，就
贸然邀请顾客一起吃饭，都会给顾客留下糟糕的印象。
但如果销售员和顾客已经很熟悉了，销售员是名棒球爱好者，顾客恰巧也是，销售员就可以邀请顾客
一同去观赏一场球赛。
之后，他还可以带着顾客去共进午餐，他甚至可以送给顾客一整盒雪茄——如果顾客对于他所提供的
款待表示满意的话。
但记住，首次见面或头几次见面的时候千万不要这么做。
最安全的做法是直到你足够了解顾客之后再行动，最好像他款待你一样去款待他，给人礼尚往来的感
觉是上上策。
如果你提供的款待带有或者看起来带有被迫的意味，或是很明显在收买顾客，那就彻底失败了。
当然，如果我们仔细地分析这种款待行为的本质，我们就会发现大部分人这样做是希望对方能有回报
，因此，这是一种自私性质的行为，有悖于互惠互利的商业原则。
可是就算款待带有自私色彩又何妨呢？
如果它能在不损害任何一方利益的前提下促成交易，而且与此同时，交易的过程也因此更加愉快更加
顺利，还有助于创造并维持商业友谊，友谊又能带来更多的后续订单，我们何乐而不为呢？
一流的顾客不会接受贿赂，但是这并不妨碍你用款待的手段使交易的谈判时光变得更轻松怡人。
像款待朋友一样款待你的顾客。
如果你做得超过了这个界限，那就是贿赂；如果你做得还不如对待朋友时那样，那就是愚蠢。
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编辑推荐

《福勒销售圣经:成就伟大推销员的42堂实战课》传授销售技艺，揭示销售本质，打造卓越销售团队，
成就一流销售明星；美国著名营销大师福勒的销售艺术；世界经典销售培训教程，全球百年畅销不衰
；《福勒销售圣经:成就伟大推销员的42堂实战课》根据加利福尼亚大学图书馆藏书翻译，版本权威，
全新译校。
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