
第一图书网, tushu007.com
<<电话赢得客户的68个关键细节>>

图书基本信息

书名：<<电话赢得客户的68个关键细节>>

13位ISBN编号：9787530433409

10位ISBN编号：7530433407

出版时间：2006年5月1日

出版时间：第1版 (2006年5月1日)

作者：黄智鹏

页数：176

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
<<电话赢得客户的68个关键细节>>

内容概要

　　《电话赢得客户的68个关键细节》提供了电话赢得客户时所需要关注的每一个细节。
它摒弃了单纯枯燥的理论阐释，针对电话赢得客户的关键细节，结合具体生动的故事和案例加以解释
说明，让您清晰明确的了解和掌握电话赢得客户的种种技巧和方法。
无论是对市场销售人员还是日常的人际交往，《电话赢得客户的68个关键细节》都是最好的指引和帮
助。
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章节摘录

　　俗话说：“良好的开始是成功的一半。
”在电话拜访中良好的开始就体现在开场白中。
精彩的开场白不仅会给客户留下深刻的印象，而且还能为进一步的拜访工作打下良好的基础，从而使
拜访的成功率大大提高。
开场白或者问候是电话销售人员与客户通话时在前30秒钟要说的话，也就是要说的第一句话。
这可以说是客户对电话销售人员的第一印象。
虽然我们经常说不要以第一印象来评判一个人，但我们的客户却经常用第一印象来对电话销售人员进
行评价。
如果说对于大型的销售项目，第一印象相对而言并不太重要的话，那么在电话销售中，第一印象是决
定这个电话能否进行下去的一个关键因素。
　　一般来说，电话拜访的开场白包含三个步骤：①营销人员要郑重其事地介绍自己和所在的公司，
给对方留下较深的好印象；②营销人员要采用一种激发客户兴趣或好奇的方式，直接告诉客户通过购
买产品可以得到多少有用的实际益处，让客户意识到可以获得很多的实际帮助；③为了给客户提供尽
可能多的实际益处，营销人员需要认真地询问客户的需求。
总之，销售人员要让客户感到自己不仅受到重视，而且会从客户的角度思考问题。
　　下面我们来看一个案例：　　布莱特公司销售中心，办公区中的业务员小李正在打电话。
　　小李：您好，是张经理吗？
　　张经理：我就是。
　　小李：太好了，真高兴能与您本人通话。
　　张经理：您是哪一位？
　　小李：我是李娜，布莱特公司营销中心的销售主管。
我们布莱特公司是专业提供管理培训资源的教育企业。
　　张经理：（不太友好地）你找我有什么事吗？
　　小李：总经理办的人对我说，您是负责员工培训的领导，那么您一定关心培训的事。
我打电话给您，就是想谈谈如何更容易地进行培训。
可以占用您一点儿宝贵时间吗？
　　张经理：（转变态度，稍友好地）上期的培训刚刚结束，目前生产比较紧，一时还抽不出时间进
行培训。
所以短期内不会再组织培训了。
　　小李：贵公司重视培训，这太好了。
看来贵公司在这方面做了不少工作。
我了解了一种新的培训形式。
　　张经理：哦？
　　小李：这种新的培训形式既不影响工作，又能让员工通过培训，使工作能力获得提高，成本非常
低。
它一定对您的工作大有帮助。
　　张经理：（有兴趣地）好吧！
　　小李和张经理的这番对话，把开场白所应该包括的要素清楚明白地表达给了客户，介绍了自己的
身份和工作，并站在客户的立场上，从客户的实际利益出发，以一种激发客户好奇心的提问方式自然
地介绍了公司的产品和服务，直截了当地告诉顾客采用这种新的方式可以从中获取什么样的实际利益
。
因此她的开场白是精彩而有价值的。
　　⋯⋯
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