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内容概要

本书总结了数十位金牌电话销售人员的方法与经验，以电话销售场景与案例的形式讲述了销售过程中
需要注意的问题与需要掌握的方法。
内容涉及电话销售的准备工作、突破秘书关、开发新客户、发掘潜在客户、电话约访、产品介绍、接
听电话、应对拒绝、成交、服务跟进、针对不同类型的客户的沟通技巧等，旨在为销售人员提供抓住
客户心理、获得客户认同、最终打动客户的实用方法。
    本书适合电话销售人员、一般销售人员及销售主管使用。
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章节摘录

　　第一章　课前热身操：拨打电话前的准备　　第一节　明确电话沟通的目标　　【场景适用】　
　打电话之前。
　　【应对技巧】　　在打电话之前做好充分准备，明确自己打电话的目标以及目标如何实现。
　　【典型案例】　　小陈是某公司的电话销售人员。
他曾给一家大型公司的刘总打过无数次电话推销自己的产品，但每次打电话刘总都不在。
当他再次拨打了刘总的电话时，也想当然地认为刘总还是不在。
　　小陈：“您好，麻烦您找一下刘总。
”　　客户：“我就是，请问你是哪位？
”　　（小李听到话筒的那边就是刘总，他便紧张起来，他根本没有想到会是刘总接的电话。
）　　小陈：“啊⋯⋯啊⋯⋯您就是刘总啊，我是X X公司的小陈，我打电话给您就是，啊．就是⋯
⋯”　　（小陈这时已经语无伦次，因为他不知道该讲什么，也不知道该问些什么问题，因为他不知
道自己打电话的目标是什么。
）　　刘总：“我现在正忙着，回头再联系。
”　　【方案解读】　　很多销售人员对拨打电话前的准备工作都不以为然，他们更愿意将时间花在
与客户的沟通上。
事实上，有了充分的准备，明确了自己打电话的目标，往往会达到事半功倍的效果。
如果你没有把准备工作做好，不照着靶子射箭，那么结果可能就会像上面那个例子一样，使电话沟通
以失败而告终。
　　打电话前首先要确定电话沟通的目标，以目标为导向。
确定打电话的目标通常应遵循以下原则。
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媒体关注与评论

　　推销的要点不是推销商品，而是推销自己。
　　——乔?吉拉德　　没有商品这样的东西。
顾客真正购买的不是商品，而是解决问题的办法。
　　——特德·莱维特　　不要过度承诺，但要超值交付。
　　——戴尔　　任何东西本身皆具有说服力，要善用物品的说服力。
　　——松下聿之助　　打电话约见准客户，应该让对方觉得有必要见你一面。
倘若做不到这一点，至少也要准客户对你的拜访感兴趣才成，这是约见的基本准则。
　　——原一平　　一项成功的推销要使你的推销对象对你、你的公司和你的产品树立起一定的信心
。
　　——金克拉
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