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内容概要

　　有着辉煌历史的哈佛大学向社会输送了大批优秀的商界人才，而且他们已成为世界商界的精英，
为美国及世界经济的发展和社会的繁荣进步作出了重大的贡献。
也正因为如此，哈佛的销售管理学成了人们学习的热门课题，特别是近几年来，美国商界弄潮儿纷纷
前往哈佛进修深造，以期从中了解销售的真谛，深刻理解哈佛销售奇迹的制胜之道。
《哈佛最神奇的8堂销售课》就是在这样的背景下诞生的，它不但生动地描述了哈佛大学鲜为人知的
学习经验，而且介绍了哈佛经营的特殊精神和管理的特殊方法，向人们展示了哈佛销售管理这一不朽
的精神。
身为销售员的你可能遭遇过以下情景：纵使你费尽唇舌，不停地介绍自家产品的优点及好处，客户还
是摇头说“不”；当你进行电话拜访时，刚一开口说明来意，就听到对方连忙说：“谢谢，我不需要
。
”类似令人沮丧的回应，其实是有方法扭转的。
《哈佛最神奇的8堂销售课》所提供的系统性的8堂课，能为你打造出“专业，体贴”的形象，让你成
为屡创佳绩的销售明星！
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书籍目录

第1课　是什么造就了优秀销售员
　自我尊重是自己的小太阳
　一切源于态度
　成功来源于自信
　梦想的力量
　做一个高情商的销售员
　成就销售，成就自己　
第2课　哈佛人脉法则
　销售需要人脉
　多元化铺设人脉网
　人脉中谁是你的准客户
　不要错过每一个机会
　人脉需要经营：
　巧借中间人
第3课　销售要懂心理学
　自我引导，成就销售
　知己知彼，百战不殆
　解读客户心理，选择应对方案
　察言观色，选择销售方案
　⋯⋯
第4课　价值主张：打动你的企业客户
第5课　销售战略网
第6课　沟通的艺术
第7课　煽动式销售
第8课　客户是上帝，更是朋友
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章节摘录

版权页：团队有团队的销售战略，公司有公司的销售战略，虽然都是以集体的形式出现，但是具体说
来却十分不同。
团队的战略还是围绕人来说，而公司的战略是围绕产品、营销策略、品牌的打造、最新的人性理念来
说的。
这一节中，我们就具体来呈现公司销售有哪些战略。
了解自己销售的产品了解自己的产品，这是销售人员最重要的基本素质，也是营销的捷径。
一个优秀的销售员对自己产品的了解犹如对自己的了解一样。
我们都有过这样的经验，到商场去买一些电器产品时，面对琳琅满目的各类产品，对一个还没有决定
买哪一种产品的消费者而言，想要比较一些不同品牌的差别在哪里，应该是最基本的要求。
但是几乎有半数销售人员不能明确地回答消费者的问题，甚至有些销售人员对产品的使用方法完全不
知道。
由于某些类型的产品，如电子、电器类产品的更新速度非常快，销售人员太忙以及公司相关培训未渗
透等，多数销售人员无法专精于自己销售的产品。
销售人员掌握产品信息的主要渠道是企业的相关部门和同事、客户，很少有销售人员会自己去分析产
品。
试想一下，你在产品分析上花了多少时间？
许多消费者抱怨销售人员缺乏产品知识，尤其是一些促销员。
这也是一些公司销售人员数量上升、质量不上升的一个重要原因。
公司往往侧重对销售经理产品知识的培训考核，而不重视销售员、促销人员产品知识的培训考核。
销售人员在销售一线，代表公司形象展现在消费者面前，如果对产品知识缺乏了解，将直接影响产品
在消费者心目中的形象。
商品的价值在于它对客户提供的效用，因此，专精商品知识不是一个静态地熟记商品的规格与特性，
而是一个动态的过程。
你要不断地获取与商品相关的各种情报，从累积的各种情报中筛选出对客户有最大效用的特征来满足
客户需求。
任何一位客户，在购买产品之前都希望自己掌握尽可能多的相关信息，因为掌握的信息越充分、越真
实，就越可能买到真正适合自己的产品，而且他们在购买过程中也就更有信心。
一般而言，客户对产品的了解程度越低，购买产品的决心也就越小，即使他们在一时的冲动之下购买
了该产品，也可能会在购买之后感到后悔。
没有比销售人员对自己产品不熟悉更容易使本来想购买的客户“逃之天天”的了。
我们不能要求销售人员是产品专家，但我们要求销售人员一定要成为所推销产品的专家。
因为，为客户讲解产品的相关知识是销售人员的基本职责。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<哈佛最神奇的8堂销售课>>

编辑推荐

《哈佛最神奇的8堂销售课》编辑推荐：开启智慧的大门，从此迈上通往销售精英的光明大道，快速
提升销售业绩实战宝典，成就顶级销售精英的完全手册。
《哈佛最神奇的8堂销售课》是一本内容非常实用的销售宝典。
每一个章节就如同轮子上的辐条，所有这些辐条组合在一起，便可帮助你从整体上把握销售的技能。
全书的8堂课将带领你在销售学习的过程中了解销售的真谛。
没有销售不出去的产品，只有不会营销的销售人员。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<哈佛最神奇的8堂销售课>>

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 6


