
第一图书网, tushu007.com
<<电话销售中的心理学>>

图书基本信息

书名：<<电话销售中的心理学>>

13位ISBN编号：9787121093210

10位ISBN编号：7121093219

出版时间：2009-8

出版时间：电子工业

作者：杨智斌

页数：193

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 1



第一图书网, tushu007.com
<<电话销售中的心理学>>

内容概要

本书是一本电话销售心理学的指导读物，从客户的心理活动规律和相对应的电话销售技巧两个方面进
行讲解，省略了大部分的理论介绍，突出强调了实践要求，是一套独立、完整的电话销售训练模型。
本书内容贯穿了电话销售的各个阶段，不同层次的读者都可以找到适用的指导内容。
读者也可以参照学习地图全面、系统地学习电话销售的技巧和心理策略。
    本书适合销售培训师、电话销售员、其他销售人员、商务谈判代表和客户服务人员阅读使用。
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作者简介

杨智斌，华通咨询专家委员会常务委员，ISO管理体系及现场，改善高级咨询顾问。
拥有近20年的实战咨询经验，辅导上百家企业取得体系认证．现场管理经验丰富。
主要咨询领域：ISO管理体系认证、市场营销、生产管理、质量管理、精益生产、工业工程、统计技
术运用、执行力训练等。
服务客户包括西门子、松下电子、松乔电子、美泰电子、景华电讯、君柏科技、科荟电器等企事业单
位，深受业界欢迎。
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章节摘录

　　第1章　轻松打出销售电话　　2．用情感赢得客户尊重　　请这样向客户推销　　我们必须重新
界定与客户的关系，把对方当成朋友，这样我们才能在言行中表现出应有的尊重、关心和友善。
我们要善于利用心理上的移情效应，展示给对方一个值得信任、随时愿意为对方提供帮助的朋友形象
。
　　经营的最终目的在于经营客户，只有不断获取客户的信任，打造忠诚客户，才能使我们的业绩获
得持续的、稳定的成长。
那么，在电话销售中，如何赢得客户的信赖呢？
下面，我们根据具体情境进行说明。
　　情境一：客户需求模糊不清　　有效销售应根据客户实际需求在沟通中认真加以分析，提出符合
客户需求的建议。
　　客户：“我们家宝宝已经六个月了，不知应该喂一阶段还是二阶段奶粉？
”　　电话销售人员：“一阶段的奶粉更接近母乳，二阶段奶粉中的蛋白质等成分略高，如果您家宝
宝各方面状况比较好，加了辅食，可以考虑喂二阶段奶粉，并且二阶段奶粉价格也比一阶段的稍微低
一些⋯⋯”　　客户：“谢谢你，那我订购二阶段奶粉！
”　　情境二：一些客户会直接让电话销售员帮助他们做出选择　　此时，即使销售人员自认为自己
的意见比较专业，也要保持谦虚，把最终的决定权留给客户。
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编辑推荐

　　如果你希望提高自己的电话销售技巧，《电话销售中的心理学》将是你可靠的指南。
《电话销售中的心理学》没有大篇幅的理论介绍，更多的是详尽、具体的实践规则和技巧，记住这些
规则和技巧，并在实践中加以践行，你就能迅速提升销售业绩。
　　洞察顾客心理活动，轻松引导顾客成交。
　　立即就派上用场的电话销售实战技巧　　相信你不愿意画地为牢，更不愿意在电话销售事业中失
败。
那些失败的人会找理由说：“我还有更擅长的领域可以发挥才干，所以失败就失败吧！
”事实上，这些人最终什么事都做不成，解决问题的决心和技巧是成功的关键，而他们显然没有——
希望你不是这样的人。
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