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内容概要

可以改变销售员一生的销售秘籍！

销售可以是全世界最能启迪你的智力、回报最为丰厚的职业之一。
很少有人能在其专业领域中比那些顶尖的销售人员赚得多，也没有多少人每天都有机会进行从无到有
的创造性工作。
从事销售工作，你便有机会运用所有智慧，提供令客户满意的解决方案。

将保罗·S·戈德纳所著的《血拼销售(与虎谋单的魔法技巧)》中的魔法技巧付诸实践，你就有机会成
为公司乃至行业内最棒的专业销售人士。

无论你是想迅速从事销售事业，还是想再创辉煌的销售业绩，现在就开始阅读《血拼销售(与虎谋单的
魔法技巧)》吧，它将为你的销售事业和经济收入带来质的飞跃！
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作者简介

全球领先销售培训机构——销售与执行集团(Sales &amp;
Performarice
Group)CEO，曾数次参加美国CNBC财经频道节目，也多次受邀担任《华尔街日报》特约评论员，出
版的经典书籍《血拼销售》及《血拼销售谈判》等都在AMACOM独领风骚。
目前，他与家人幸福地生活在纽约州坎多纳市。
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章节摘录

　　这些全球商业巨头的品牌知名度提高了这一比率，使销售人员受益于此，可以说，这些响当当的
名字为你打开了后门。
　　那么，基于完成通话数对拜访客户次数为41的比率，我们就需要完成360次通话以获得90次拜访客
户机会，拜访客户90次产生45个新机会，45个新机会促成15笔交易，按照每笔交易额约5万美元来计算
，我们就完成了本年度的&ldquo;剩余&rdquo;销售目标。
　　计划的倒数第二项是计算出完成360次通话所需拨打的电话总数，在本范例中，我将应拨打电话总
数与完成通话数的比例设定为4：1。
这一结果取决于你在一天中拨出电话的时机（给潜在客户拨打电话的时机有好坏之分）以及你所使用
电话讲稿或你的留言技巧如何。
一篇水平不佳的电话讲稿通常不会产生什么良好的效果，而一篇质量上乘的电话讲稿，以及极具价值
的建议，则一定能够取得高于平均水平的效果。
拨出电话的回复率还受到公司品牌知名度的影响。
在其他条件均等的情况下，在全球市场中享有高知名度的公司工作的销售人员往往要比在不知名的地
方性企业工作的销售人员取得的效果更好。
　　在本范例中，你需要在本年度的剩余时间里拨打1440次电话以完成销售目标。
但我们有必要先来界定一下如何才算拨打了一次电话。
　　拨打一次电话指的是拿起电话拨出联络人的号码。
该电话号码可以是直拨电话号码，也可以是公司的总机号码，理论上只要这个号码可以找到你想要接
通的联络人。
另外，电话铃必须响起来。
只有这时你才可以将其记录为给潜在客户拨打了一次电话。
这也就是说遇&ldquo;占线&rdquo;信号时不能计入其中。
　　另外，这种给潜在客户拨打的推销电话与其他电话的区别还在于，给潜在客户拨打的电话必须是
以安排一次会议为目的的，无论是面对面的会议还是电话会议。
　　&hellip;&hellip;
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　　购买：　　服力商数：想到就能得到的10个说话技巧　　职场型人　　向定价要利润：如何为产
品和服务制定高定价策略　　顾客都是不理性的　　电话和网络销售技巧　　101招搞定难缠员工　　
留住好员工：揭开员工流失的7大隐密　　打败面试官：201招应对刁钻问题　　美国管理协会销售经
典　　资深销售泣血外传的销售圣经！
海报：
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