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内容概要

　　如果你在读《动力销售》，我猜你是个职业推销员，如果不是，那你一定是想进入推销界，或是
有重要的理由想进一步学习这方面的知识。
因此，我对你说的第一句话说是：“祝贺你！
”这是一项轰轰烈烈的工作：人员、产品、文化、需求、愿望、人格、自我、目标、梦想、竞争、压
力、紧张、报偿，还有金钱。
我写《动力销售》的目的就是将我在这段时间里所学到的东西传授给你，帮助你取得更大的成功。
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作者简介

安东尼·帕里尼罗，他已为数十家资产上亿元的跨国公司培养了上百万名推销员和推销管理人员。
具有26年专业销售经验的他曾获得多种奖项，是美国著名的演说家，曾在美国各地广播电台主持他创
办的“推销在美国”节目。
在改进销售工作方面，他是点石成金的专家！
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书籍目录

第一部分  世界上最伟大的职业——确实如此第一章  开始简要回顾从事推销业的利，当然偶尔也有弊
第二章  你的机构已经在做什么  利用公司现有资源第三章  展示才华  作为推销员所必备的素质第四章  
销售种类  并非所有销售方式都一定同等重要第二部分  日复一日第五章  你的推销区  什么是你的推销
区，你如何拥有它第六章  理想的准客户模板最好的开头是什么样子第七章  确定目标，安排时间  你将
努力达到什么目标，什么时候达到目标第八章  你的东西，你竞争对手的东西  你应该知道多少，说些
什么第三部分  伟大的开端第九章  为什么要购买  为什么要说“你买到了便宜货”第十章  倒计时：接
触前的工作  在你打出第一个电话前应该知道的第十一章  走进门去（并呆下来）  进行接触的最佳方法
第十二章  开场白  如何引起兴趣和注意力第十三章  亲自约定会面时间（并亲自到场）  第一次有效有
面对面的推销工作第四部分  向纵深发展  第十四章  有问题吗？
（嗯，有⋯⋯）    会面过程中你应该问些什么  第十五章  回答问题，战胜反对意见    消除障碍，把握
机会  第十六章  把基本的信息表达清楚    如何进入“这日趋严重的”状态  第十七章  使你的介绍有创
造性    认真计划比临时拼凑更有用  第十八章  介绍你的业务    避免最常见的第五部分  建立（和保持）
同盟关系  第十九章  做出保证，满足期望⋯⋯第六部分  着眼于未来
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媒体关注与评论

书评你当然不是傻瓜！
晚会上你能让一群人围着你转，和管道修理工讨价还价时，你简直是个专家，你能每天说服孩子按时
睡觉，只是⋯⋯当你想让准客户从口袋里往外掏钞票的时候，就显得有点力不从心了。
    别灰心！
这本《完全傻瓜指导系列：动力销售》会帮你掌握这种技巧，成为一名自信的专业推销员。
会让你下次打电话时充满信心，哪怕你是个新手，面对一群满腹疑心的客户，你都会充满自信。
从这本书中，你会得到：    通俗易懂的讲解，帮你分析各种不同的销售方法和决策风格    和善友好的
忠告，教你如何保持对客户的忠实，走向成功    反复证实的秘诀，教你如何充实介绍的内容，扣住听
众的心弦   
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编辑推荐

　　如果你在读这本书，我猜你是个职业推销员，如果不是，那你一定是想进入推销界，或是有重要
的理由想进一步学习这方面的知识。
因此，我对你说的第一句话说是：“祝贺你！
”这是一项轰轰烈烈的工作：人员、产品、文化、需求、愿望、人格、自我、目标、梦想、竞争、压
力、紧张、报偿，还有金钱。
我写本书的目的就是将我在这段时间里所学到的东西传授给你，帮助你取得更大的成功。
 　　《动力销售》分六个主要部分。
在书中你将学到推销工作中的某些环节是不可忽视的。
同时，你会清楚地懂得推销工作是和人的智慧打交道，工作中有些感情和愿望方面需要采取某种直觉
的方式。
　　下面介绍销售“百科”的六个部分。
　　第一部分 世界上最伟大的职业——确实如此　　在这一部分中你将探讨推销业中的不同种类的工
作。
你将认真考虑什么工作最适合你以及如何将你现有的本领应用于推销工作中。
你还将学到你最可能遇到的不同种类的销售。
　　第二部分 日复一日　　你在这里将学到那句老话“地盘将带来一切”的真正含义。
在书的这一部分你将学到关于推销区、潜在客户、客户及生意伙伴的知识。
你也将学会如何确立有意义的目标及安排你的时间。
最后你将发现竞争者的目标何在。
　　第三部分 伟大的开端　　你是否曾经停住脚步问过自己人们为什么要买东西——一个人的需求和
愿望与购买销售行为有什么联系吗？
在书的这一部分你将学会如何接近不同风格的人，如何用开场白打开缺口，开启你第一次亲自约会的
机会之门。
　　第四部分 向纵深发展　　在这一部分你俩将仔细研究推销技能。
推销东西的最快办法是让对方（他或她）自己将自己说服而购买，而达到这一目的最快的办法就是提
出合适的问题。
当然，另一方面是能够回答的你提的问题，问题也可能是以拒绝的方式提出的。
第四部分将告诉你如何应付这一过程中的紧张情绪⋯⋯使你能准备和作一次有说服力的演说。
　　第五部分 建立（和保持）同盟关系　　“结束了吗”应该说在本部分你要学习如何以此开始新的
生意关系。
在书的这部分你将学到如何洽谈——穷追不舍直至对方答应。
你一旦得到这种承诺，你就要学会保住它。
你还将学会如何通过已经发展起来的关系争取到更强大的生意对象。
　　第六部分 着眼于未来　　推销的关键是关系，要保持最重要的关系。
这一章将告诉你如何保证你向客户作出的承诺得以实现，而你又能从中得到丰厚的利润。
不这么做会如何呢？
难道还从一个公司跑到另一个公司，从一个城市跑到另一个城市，在当地超级市场减肥可乐展销品的
后面跑来跑去，因为刚刚发现一个人看上去特像你的一个老客户？
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