
第一图书网, tushu007.com
<<伟大的销售>>

图书基本信息

书名：<<伟大的销售>>

13位ISBN编号：9787515803890

10位ISBN编号：7515803894

出版时间：2013-3

出版时间：中华工商联合出版社

作者：夏伟

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<伟大的销售>>

前言

销售的根本目的在于成交。
这里面包含两层意思，其一是我们如何与客户打交道；其二是我们该怎样说服客户，让其付款或签单
。
本书对这两个核心问题，进行了深入、细致、科学地剖析，全面解读销售员如何运用销售策略与技巧
，从而实现与客户之间的有效沟通，促使客户在最短时间内与我们达成交易。
    在我长期的销售团队建设和销售技能培训工作中，发现众多的销售员在极力发挥销售技能时，却忽
略了销售的核心所在，即通过读心、交心、攻心等心理策略，赢得客户的信任。
    一些销售精英向销售新人介绍经验时往往会说：“一定要勤快点，多去拜访客户，要持续不断地开
发客户资源！
”于是，销售新人每天打几十个电话，拜访十几个客户，但仍然没有任何客户愿意下单，业绩毫无进
展。
这是由于销售新人不明白自己不仅是在卖产品，更主要的是要赢得客户的心。
这也是我长期以来研究和实践的重要培训课题之一，我的许多销售策略与心理学技巧在该书中有系统
的总结和完善。
我希望读者朋友通过阅读本书能够有所收获。
    本书是专为销售员的个人发展以及销售技能提高量身定做的。
大部分内容是我以前销售经验的总结，也有一些是我进行销售培训工作的教案和资料积累，它们的有
效性经过了无数一线销售员的检验。
    相比市场上同类图书，本书的优势和特色主要体现在以下五个方面。
    1.全面性。
本书将销售员刚入门时所必须掌握的基础知识，全面地收入。
读者可以通过阅读本书，对销售工作的各个方面有最基本的了解，以此夯实销售工作的基础，并在此
基础上提升实践能力。
    2.系统性。
本书对销售工作的各个业务模块进行分类，对业务主线进行了科学地梳理和解读，对应掌握的销售技
巧进行了归纳与提炼，从而便于读者抓住工作的核心，并通过系统化的思维方式有效地解决销售过程
中遇到的各类问题。
    3.针对性。
本书以销售过程中的相关内容为出发点，对工作中面临的问题进行全程指导，相关案例也都取自销售
实战一线，旨在让工作流程更清晰、操作方法更到位、销售技巧真正实用，针对性更强。
    4.实操性。
本书随着销售进程不断地向纵深挖掘，为读者指明了具体的行为方向，并以“实用”、“实效”和“
实操”为准则，提供了有效的销售技巧和销售话术。
这些技巧和话术可以使销售员在遇到问题时不再手忙脚乱，真正实现“拿来就可以用，用了就有效”
。
    5.简易性。
本书力求将科学、专业的销售理念和方法简化，同时配以源自销售实践的真实案例，使读者更易于理
解和操作。
本书语言通俗、简单，并辅以必要的图表说明，使读者的阅读过程变得更加轻松。
    谁能赢得客户的心，谁就能在最短时间内拿到订单}希望本书能为您的销售工作提供帮助，使您不断
地完善和超越自我，创造销售奇迹。
    由于时间有限，书中难免有疏漏之处，诚恳地希望各位读者批评指正。
    夏伟    2012年11月18日清晨于北京

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<伟大的销售>>

内容概要

《伟大的销售》由夏伟编著。
销售的关键不在于高深的理论知识和复杂的逻辑思维。
只要销售人员能够在顶尖销售理念的指导下，熟练应用各种有效的销售技巧与话术，便能轻易攻克销
售难关，获得客户认可和高额的业绩提成。
《伟大的销售》针对销售人员的个人发展及销售技能的提高，分别阐释了客户开发、客户拜访、销售
沟通、现场成交、攻心销售、销售谈判等销售活动中最为重要、最为核心的六大主题。
同时，通过大量的销售实例将销售技能娓娓道来，将销售中可能涉及的问题以及解决方法一一呈现在
读者面前。
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作者简介

夏伟，世华智业投资集团副总裁；世华智业投资有限公司总裁；世界华人总裁协会副会长；北京华夏
管理学院董事；世华智业集团决策委员会理事。
夏伟老师从事销售行销实践10余年来，一直关注团队大客户销售的研究并取得了卓越成果，其个人业
绩的最高记录可以占据单家公司80％的业绩，被誉为世华智业投资集团的“销售之神”。
夏伟老师演讲生动、活泼、实用、理论结合实际，并且注重互动参与，案例分析深入浅出，发人深省
，使人受益。
其众多的营销思想已经汇总成了世华的内部行销系统，世华全国36家公司的3000多名员工都在使用这
套系统，每天都在用这个系统持续地创造业绩。
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书籍目录

序篇·大志向 引子：许自己一个锦绣前程 第一章登顶 一、顶尖的理念 二、顶尖的团队 第二章为王 一
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章节摘录

版权页：   插图：   任何事情，一旦决定了要做，就要做到最好，就要永争第一。
我们要把每天的工作当成是突破，是挑战，是精进！
我们要把自己的成长与进步等同于快乐，凡事以第一名为目标，在销售上不断追求完美，把完美当成
做事唯一标准，每天都给自己设立一个要努力才能达成的目标，不断地突破从而提升业绩。
 一个销售员要取得成长与进步，就要不断地学习，吸纳先进的工作理念与行事准则。
要做就做最好，要学自然也应学第一名。
因为学习与跟进第一名，你才可能成为第一名。
我在十几年的销售生涯中，花费了无数的时间与精力，不断地向全国第一名学习，不断地向全国顶尖
人士学习。
 我曾多次参加“连续12年荣登世界吉尼斯纪录大全世界销售第一”的乔·吉拉德的课程，学习他疯狂
销售的技巧；曾与“共和国演讲家”彭清一老师彻夜长谈，求知若渴般向他讨教公众演讲方面的口才
与演说技巧；我曾向“中国管理之父”曾仕强老师学习中国式管理的精髓，从而受益匪浅；我曾与“
亚洲第一名嘴”张锦贵教授面对面沟通，学习他幽默风趣的语言魅力⋯⋯ 在不断学习与总结的过程中
、在不断历练自己的销售生涯中、在不断实践与反复修正中，我归纳了几条最为关键，也是必须坚守
的销售理念。
正是在这些销售理念的指引下，公司的销售团队才得以不断发展壮大，公司的战略目标才得以如期达
成。
 对于销售员来说，顶尖销售理念的贯彻与执行，有利于其树立正确的销售价值观，有利于其矫正错误
思想、纠正行为偏差，更好地把公司的产品推销出去。
 对于销售团队来说，顶尖销售理念的传承与发扬，有利于营造一个锐意进取、勇往直前的良好工作氛
围，有利于整个团队销售业绩的稳步提升。
 对于企业发展来说，顶尖销售理念更为重要。
良好的销售理念能给企业发展指明方向，带来更多的客户，确保持续盈利。
 任何一位销售员，要想在竞争激烈的市场中脱颖而出，要想在万般险恶的销售江湖中稳扎稳打，要想
达成自己既定的人生目标，从而实现自己的远大志向，就必须领悟和吸纳一些顶尖的销售理念，将它
们固化为自己的思想理念与行为准则，并做到很好地执行。
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后记

闻悉本书即将出版，不胜感慨。
本书从最初的选题策划到中途的设计与创作，再到随后的审阅出版等，经历了一个艰难且辛苦的过程
，但同时也是一个自我学习的过程。
这样说的原因在于，在过去的一段时间里，关于本书的资料整理与文字撰写，我获得了大量的帮助，
包括资料收集论证上的协助，具体写作过程中的指导，以及心智上的点拨。
    在本书的写作过程中，我对自己的人生历程进行了一个系统的梳理。
从最初跟随姜岚昕老师在西安的艰苦创业，到在整个西北地区打响世华的品牌，再到后来转战杭州的
二次创业，我深感一切来之不易，幸福生活更应懂得珍惜。
    展望未来，我信心满满、斗志昂扬，也深知任重道远。
随着北京华夏管理学院基础设施的逐步完善并走向正轨，以及华夏经济园的火热招商，世华智业投资
集团的业务范围将更为宽广、盈利模式将更为多元化。
而这一切，有赖于一个强大的人才系统的有力支撑。
    事实上，世华十几年来的不断发展与壮大，离不开世华同仁的辛勤付出与精心呵护。
回忆往昔，脑海中浮现出了许多与自己同甘共苦、辛苦打拼的同仁的身影：吴挺岸、葛三备、江洪海
、后殿彬、许红艳、原煜、杨佳龙、钱维国、王华、韩晓霞、翟勇、张华为、高云亮、姜静文、黄超
、石俭、苏振国、吴东、顾巍、刘思泉、廖健、任阳军、李丁锋、徐远锦、邹容、翁泽刚、余强。
    曾经满脸稚嫩的小伙子、小姑娘，如今都成为了世华的精英与骨干。
正是因为有了他们，世华才能屡创佳绩，在中国的教育培训界始终居于领先地位。
“江山代有才人出”，我诚挚地希望他们能够继续尽心尽力辅佐、支持姜岚昕老师，使世华在未来的
道路上能够走得更长、更远。
    在本书即将出版之际，我首先要感谢所有支持与帮助我的同事、朋友与客户。
感谢姜老师在百忙之中为我的写作提供指导并为我的新书撰写推荐序；感谢和我一起工作过的广大同
仁，他们分享给我的鲜活案例，使本书增色不少；感谢世华智囊的同仁对本书的编辑和出版付出的辛
勤劳动；感谢客户对我的大力支持与帮助。
    最后，我要感谢我生命中遇到过的每位朋友，感谢销售过程中帮助过我的每一个客户，感谢最终读
到本书的每位读者，你们是我此生的贵人，给我的人生增添了色彩，衷心地祝福您的生活每天都精彩
。
谢谢！
    夏伟    2012年12月16日清晨于北京
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编辑推荐

《伟大的销售》是专为销售员的个人发展以及销售技能提高量身定做的。
大部分内容是我以前销售经验的总结，也有一些是我进行销售培训工作的教案和资料积累，它们的有
效性经过了无数一线销售员的检验。
《伟大的销售》将销售员刚入门时所必须掌握的基础知识，全面地收入。
读者可以通过阅读《伟大的销售》，对销售工作的各个方面有最基本的了解，以此夯实销售工作的基
础，并在此基础上提升实践能力。
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