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内容概要

看成功人士如何展示自己，从而提高自己的身价。

 看周围的人如何运用高明的手段推销自己。

 看那些大红人怎样巧妙地让众人的目光聚焦于自己。

宇琦编著的《哈佛MBA毕业生的最后一堂课（如何让自己大卖）》运用大量现代职场、商场的案例和
经典故事，详尽诠释了如何有效展示自己、推销自己的技巧，并通过通俗化、趣味性介绍，让广大年
轻读者更容易、更准确地掌握《哈佛MBA毕业生的最后一堂课（如何让自己大卖）》的核心内容。
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书籍目录

第一章 世界上到处都是才华横溢的“穷人”
　有才华的人为什么会颗粒无收
　金子也不一定能发光发亮，酒好也怕巷子深
　有旷世的才华，更要善于推销自己
　主动推销自己
　低调做人，不是叫你等着让人来挖掘
　富人凭什么富，穷人到底缺什么
　成功不在于你知道什么，而在于别人知道你是谁
第二章 世界上最会赚钱的人，也是最会推销自己的人
　比尔?盖茨不一定是最好的企业家，但一定是世界上最有能力的推销员
　世界上所有的财富都来自于“一买一卖”之间
　70％到80％的高管来自于一个职业——推销员
　世界上最伟大的推销员做的第一件事——推销自己
　懂得推销自己的人，走到哪都吃香
　把自己当成商品就等于在社会上有了一张永恒的通行证
第三章 推销自己的秘密：知道人们最想买什么
　望闻问切，一分钟吃透你的“顾客”
　揣摩心理，三分钟跟“顾客”成为朋友
　“先谋而后求”者才能鹤立鸡群
　让深挖客户需求成为自己的特长
　你必须有一样独特的绝活，让自己“物以稀为贵”
　把握时机，让自己“奇货可居”一回
第四章 认清自我，推销最好的自己
　推销自己最重要的一堂课——认识自己
　经常照照镜子，给自己一个准确的定位
　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，无论是优点或缺点
　除了你自己，没有谁可以贬低你的价值
　完善自我，将自己的力量发挥到极致
　磨炼自我，让自己从石头变成金子
第五章 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，取决于你能否诚信地推销自己
　热情，让“顾客”对你“一见钟情”
　临危不乱、处变不惊才能证明你的功力
　明确的目标，成功推销自己的引擎
　务实是推销自己最强的能力
　推销无处不在，一旦有机会就推销自己
第六章 人靠衣装，佛靠金装
　天下没有不包装的畅销品牌
　不修边幅，就别想出人头地
　财富永远不会把自己交给不注重形象的人
　给人良好的印象，第一印象永远只有一次
　选择合适的服装，服饰是你最好的名片
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　揪出藏在暗处的恶魔
　先让自己看起来像个成功者
第七章 会说话的人，走到哪都吃香
　口才、美元、电脑——立足世界的三大武器
　精彩的自我介绍能让“顾客”眼前一亮
　要么不说，一说就应该把话说到“顾客”的心坎里
　“因人制宜”，针对不同的人说不同的话
　有话好好说，巴掌不打笑脸人
　笑了就好办事，幽默的人走到哪都吃香
　谈吐谦虚，用赞美别人来照亮自己
　话挑重点的说，“顾客”的时间最宝贵
　竖起耳朵强过一直张着嘴，该沉默时沉默
第八章 有人脉，推销自己就像坐电梯，没人脉就像爬楼梯
　有人脉，成功就像坐电梯，没人脉，成功就像爬楼梯
　自己走百步，不如“贵人”扶你走一步
　再穷也要站在“富人”堆里
　别小看了手中的名片，越早搭建人脉越早成功
　记住“顾客”的名字，走到哪都招人喜欢
　人往高处走，“攀龙附凤”不丢人
　冷庙烧热香，四两拨千斤的情感投资
第九章 在职场上推销自己
　职场推销自己必备的三宝：微笑、点头、赞美
　把简历做得像名片一样，让老板一眼就记住你
　不要错失良机，把机会当成救命草
　第一次先做“潜力股”，第二次就应该成为“绩优股”
　懂得少没什么，千万别不懂装懂
　敢于担当责任是推销自己的法宝
　让自己不可替代
　帮助“客户”赢得利益，投桃报李换取成功
第十章 在社交中推销自己
　别让小小的“握手”见面礼毁了你
　别把座位坐错了，座次礼仪决定涵养
　举止的细节决定推销的成败
　用餐礼仪可以迅速提升你的高度
　谈判中的你，最能吸引“顾客”的眼球
　忽近忽远，社交距离让“顾客”对你产生美感
　手机使用的礼仪
第十一章 推销自己，应该懂点读心术和攻心术
　要想钓到鱼，就要像鱼那样思考
　少数人才懂的“推销”智慧
　让“顾客”感觉你是在帮他解决问题而不是在推销
　祭吾观色，一分钟洞悉人心
　光环效应，让对方对你刮目相看
　为上司排忧解难，获取信任的心理策略
　别出心裁、藏而不露的迂回推销
第十二章 打造个人品牌
　少说多做，勤劳多一点，成功近一点
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　形成自己的风格，艺术地推销自己
　用“质量”说话，没有实力，认识天皇老子也白搭
　人品，决定个人品牌知名度与美誉度
　做创意型人才，全力打造个人品牌
　坚持充电
　巧用心思，展现高价值，让“顾客”自己抢购
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章节摘录

版权页：所以，倘若你的才华得不到承认，那么你就要或者试着走出去，开辟一片新的天地；或者走
进来，面对自己的内心，从里到外开始做改变。
金字也尔一定能发兴发亮，酒好也怕巷子添“好酒不怕巷子深”，这是一句著名的俗语，可是在当今
社会，这句话仿佛已经不太正确了，因为好酒虽然有好品质，仍然还是需要包装和宣传的。
这并不是巷子的深浅问题，而是巷子在哪的问题。
在信息时代，有了好酒，我们也不能只是消极地等待一个偶然的过客的发现。
好酒有酒香，就需要发现酒香的鼻子，我们要做的，就是把好酒推到鼻子的有效嗅程之内。
当然，“好酒”是此观点建立的基础，如果没有质量做保证，再多的宣传与包装也只是空话而已。
人们习惯于把好酒比喻成人才，而一说到人才，人们必然就会想到伯乐，古往今来，真正能识“千里
马”的人有多少呢？
自我推销并不是重点。
当然，之所以有人敢把自己称为“千里马”，就是因为他们相信自己是人才，并且有着实实在在的能
力和过人之处。
他们凭借自己的智慧让自己更胜一筹，让他人信任自己，受人重用。
从古至今，“毛遂自荐”等实例可说是多如牛毛。
细细想过才意识到：好酒难道真的不怕巷子深吗？
难道你的产品物美价廉，就应该静静地等待被抢购？
难道你能力非凡，就应该默默地等待着各大公司的录用信？
虽然俗话说“好酒不怕巷子深”，但那也只是在强调商品的质量至上，而且这种观念也似乎仅仅是在
传统社会里才被人奉为金科玉律。
用现代眼光来看的话，这句话未免有点缺乏效率观念和竞争意识。
尽管“好酒不怕巷子深”，但也需要以最快的速度让尽可能多的人知道，以便能让好酒打开销路，让
好酒的价值得到进一步的提升。
诸葛亮若是不遇刘备，只能是南阳的一个农夫，将毕生怀才不遇；王猛不逢苻坚，想必最后只能老死
陋巷，穷苦一生。
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编辑推荐

《哈佛MBA毕业生的最后一堂课》：如果你想获得百万美元的薪资，就必须让自己看起来像张百万美
元的支票。
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