








































































 Danh mục


	
Tâm lý - Kỹ năng sống

	
Y Học - Sức Khỏe

	
Văn hóa - Nghệ thuật

	Mỹ thuật
	Âm nhạc
	Giải trí





	
Khoa Học

	
	
	Khoa học tự nhiên
	Toán học
	Vật lý
	Hóa học
	Sinh học



	
	Khoa học xã hội
	Văn học
	Văn học Việt Nam
	Thơ ca
	Hồi ký - Tùy bút
	Lịch sử
	Quân sự
	Danh nhân
	Địa lý
	Chính trị
	Triết học



	
	Khác
	Khám phá - Bí Ẩn
	Huyền bí - giả tưởng
	Khoa Học - Kỹ Thuật 
	Thể thao - Võ thuật 
	Ẩm thực - Nấu ăn 
	Xã hội học











	
Tử vi - Phong thủy

	

Công nghệ thông tin

	
	
	Lập trình
	Lập trình
	Java
	C/C++
	Python
	Java Script



	
	AI
	AI



	
	Hệ Thống
	Hệ thống











	
Thư viện pháp luật

	
Ngoại ngữ

	
	
	Phương đông
	Tiếng Trung Quốc
	Tiếng Hàn Quốc
	Tiếng Nhật



	
	Phương tây
	Tiếng Anh
	Tiếng Pháp
	Tiếng Đức











	
Tiểu thuyết

	Tiểu thuyết phương Tây
	Tiểu thuyết Trung Quốc





	
Truyện

	
	
	Truyện tranh
	Truyện ngắn
	Truyện dài
	Truyện cười - Tiếu Lâm



	
	Truyện Teen - Tuổi học trò
	Trinh thám hình sự
	Phiêu lưu mạo hiểm



	
	Ngôn tình
	Cổ tích - Thần Thoại
	Truyện ma - Kinh dị











	

Giáo dục

	
	
	Mầm non & Tiểu học
	Mầm non
	Lớp 1
	Lớp 2
	Lớp 3
	Lớp 4
	Lớp 5



	
	THCS
	Lớp 6
	Lớp 7
	Lớp 8
	Lớp 9



	
	THPT
	Lớp 10
	Lớp 11
	Lớp 12











	Làm đẹp
	Tài chính - Chứng khoán
	Kinh tế - Quản lý
	
	Marketing - Bán Hàng
	Tôn giáo - Tâm Linh
	Làm cha mẹ - nuôi dạy trẻ
	Kỹ Năng Học Tập - Làm Việc





Hiển thị thêm...







	Trang chủ
	Kho sách
	Sách bộ
	Blog
	Truyện 
	Tàng Thư Viện
	Thư viện sách
nói
	Truyện cười
	Truyện ngắn



	Giới thiệu 
	Giới thiệu
	Chính sách chương
trình











Hỗ trợ [email protected] 


















































 Danh mục


	
Tâm lý - Kỹ năng sống

	
Y Học - Sức Khỏe

	Văn hóa - Nghệ thuật
	
Tử vi - Phong thủy

	Công nghệ thông tin
	
Thư viện pháp luật

	Ngoại ngữ
	Tiểu thuyết

	Truyện
	Giáo dục
	Làm đẹp
	Tài chính - Chứng khoán
	Kinh tế - Quản lý
	Marketing - Bán Hàng
	Tôn giáo - Tâm Linh
	Làm cha mẹ - nuôi dạy trẻ
	Kỹ Năng Học Tập - Làm Việc








	Trang chủ
	Kho sách
	Sách bộ
	Blog
	Truyện
	Tàng Thư Viện
	Thư viện sách nói
	Truyện cười
	Truyện ngắn



	Giới thiệu
	Giới thiệu
	Chính sách chương trình











 Liên hệ hỗ trợ : [email protected] 





Hoặc theo dõi chúng tôi



















Trang chủ
 Kho sách
 Marketing – Bán Hàng 
 Từ Bản Năng Đến Nghệ Thuật Bán Hàng










































Từ Bản Năng Đến Nghệ Thuật Bán Hàng



Thể loại: Marketing – Bán Hàng 






Tác giả : Daniel H. Pink







	 Lượt đọc :
888

	 Kích thước :
4.74
MB
	 Số trang :
263
	 Đăng lúc :
2 năm trước

	Số lượt tải : 
748
	Số lượt xem : 
7.005







 Đọc
sách



 Tải xuống
(4.74 MB)


	 Đọc trên điện thoại :

	










	
Mô tả

	
Bình luận






Trong Phần 1 của “Từ bản năng đến nghệ thuật bán hàng”, Daniel trình bày các luận điểm để chúng ta suy nghĩ lại một cách rộng hơn về lĩnh vực bán hàng mà chúng ta đã biết. Ở Chương 1, tác giả sẽ chỉ cho bạn thấy các cáo phó thông báo cái chết của người chào hàng trong thế giới kỹ thuật số ngày nay đang sai lầm ghê gớm. Chỉ riêng tại Hoa Kỳ, cứ mỗi chín nhân công thì vẫn có một người kiếm sống bằng cách cố gắng khiến những người khác mua một món hàng. Có thể họ đang buôn bán các ứng dụng mẫu cho điện thoại thông minh và cung cấp các kinh nghiệm thay vì bách khoa toàn thư, nhưng họ vẫn làm việc trong lĩnh vực bán hàng truyền thống.



Tuy nhiên, đáng ngạc nhiên hơn là những gì xảy ra với tám người còn lại trong số chín người đó. Họ cũng đang bán hàng. Họ không rình rập khách hàng trong một phòng trưng bày đồ nội thất, nhưng họ - và cũng chính là chúng ta - đang tham gia vào lĩnh vực mà tác giả gọi là “bán hàng phi thương mại”. Chúng ta đang thuyết phục, năn nỉ và gây ảnh hưởng đến người khác để họ từ bỏ một thứ gì đó của mình và trao đổi nó với thứ mà chúng ta có. Những phát hiện trong cuộc phân tích đầu tiên trong số những phân tích cùng loại về các hoạt động của mọi người tại nơi làm việc sẽ cho bạn thấy chúng ta đang dành hơn 40% thời gian trong công việc của mình để tác động đến người khác. Và chúng ta coi việc đó rất quan trọng đối với thành công trong nghề nghiệp của mình.



Ở Chương 2, bạn đọc sẽ được khám phá việc làm thế nào quá nhiều người trong số chúng ta rốt cuộc lại thuộc về ngành nghề gây tác động đến người khác này.

Trong chương 3, tác giả sẽ chỉ cho bạn thấy cán cân quyền lực đã thay đổi như thế nào - và chúng ta đã di chuyển từ thế giới caveat emptor; người mua phải thận trọng, sang thế giới caveat vendior, người bán phải thận trọng ra sao - nơi sự trung thực, công bằng và minh bạch thường là con đường sống sót duy nhất.



Từ đó dẫn đến Phần 2, nơi Dan chọn lọc các nghiên cứu từ lĩnh vực khoa học xã hội để tìm ra ba phẩm chất có giá trị nhất hiện nay trong việc tác động đến những người khác. Từ lâu đã có một câu ngạn ngữ trong giao dịch bán hàng là ABC (Always be closing) - “Luôn phải dứt điểm”. Ba chương trong Phần 2 giới thiệu các chữ cái ABC mới - Hòa hợp, hăng hái, và rõ ràng.



Chương 4: Viết về “sự hòa hợp” - hòa nhập bản thân một người với các cá nhân, đội nhóm, và hoàn cảnh. Tác giã đưa ra một kho nghiên cứu dồi dào để trình bày với bạn đọc ba quy tắc của sự hòa hợp - và tại sao những người hướng ngoại lại hiếm khi là những người bán hàng tốt nhất.



Chương 5: Bàn về “sự hăng hái” - phẩm chất kết hợp giữa một tinh thần gan góc và một vẻ ngoài tươi vui. Trong mọi nỗ lực tác động đến người khác, chúng ta đều đối đầu với cái mà một người chào hàng kỳ cựu gọi là “đại dương những sự khước từ”. Bạn sẽ học hỏi từ một nhóm người bán bảo hiểm nhân thọ và một số các nhà khoa học xã hội hàng đầu thế giới về việc phải làm gì trước, trong và sau các cuộc bán hàng của bạn để có thể tiếp tục nổi lên trên đại dương đó. Và bạn sẽ tìm ra lý do tại sao việc thực sự tin tưởng vào những món hàng của bạn lại trở nên thiết yếu trong địa hình mới của lĩnh vực bán hàng.



Trong Chương 6, tác giả thảo luận về “sự rõ ràng” - khả năng giải thích các tình huống tối tăm. Từ lâu người ta tin rằng những người bán hàng giỏi nhất thì khéo giải quyết vấn đề - dù là trong bán hàng truyền thống hay bán hàng phi thương mại. Ở đây tác giả sẽ chỉ cho các bạn thấy ngày nay tìm ra vấn đề mới là việc quan trọng hơn. Một trong những cách hiệu quả nhất để tác động đến người khác là tìm ra những thử thách mà có thể chính họ không biết là mình có. Ở đây bạn cũng sẽ được tìm hiểu về việc lưu trữ và quản lý thông tin - cùng với một số cách khôn ngoan để trình bày các lựa chọn thông tin lưu trữ và quản lý của mình.



Khi các chữ cái ABC mới đã chỉ ra cho bạn cách thực hiện, chúng ta sẽ chuyển sang Phần 3, diễn tả những việc phải làm - các khả năng quan trọng nhất.



Chương 7 bắt đầu với “Rao hàng”. Chừng nào các tòa nhà còn có thang máy thì những cá nhân dám nghĩ dám làm còn tạo ra những cuộc rao hàng thang máy. Nhưng ngày nay, khi sự tập trung chú ý đã bị thu hẹp lại (và tất cả những người trong thang máy còn đang bận nhìn vào điện thoại của họ), kỹ thuật đó đã trở nên lỗi thời. Trong chương này, bạn sẽ khám phá ra sáu kẻ kế vị cuộc rao hàng thang máy, và làm thế nào cũng như khi nào thì cần triển khai chúng.



Chương 8, “Ứng tác” bao gồm những gì cần làm khi bạn đã hòa hợp một cách hoàn hảo, hăng hái một cách thích hợp mà các cuộc rao hàng quá rõ ràng của bạn vẫn cầm chắc thất bại. Bạn sẽ được gặp một nghệ sĩ sân khấu ứng tác kỳ cựu và xem xét tại sao nắm rõ các qui tắc của sân khấu ứng tác có thể giúp tăng thêm năng lực thuyết phục của bạn.



Cuối cùng là Chương 9, “Phục vụ”. Ở đây bạn sẽ tìm hiểu về hai nguyên tắc thiết yếu nếu bán hàng theo nghĩa truyền thống và bán hàng phi thương mại mang một ý nghĩa nào đó: Đó là khiến cho cuộc bán hàng của mình trở thành việc cá nhân và làm cho nó có ý nghĩa.
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