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前言

　　首先，简要介绍一下本书旧版的历史和新版的目的。
本书首次出版至今已经超过十年的时间，在获得积极评价的同时，也非常畅销。
然而，事事都在变化，这当然也包括人们通过电话这种途径销售商品的方法。
新技术、不断改进的通讯手段以及互联网使我们与其他人之间的联系方式发生了改变。
其中一些显著的变化在本书中会有所反映，而且我认为这将提升你对如何更有效地通过电话发展新客
户、保持老客户的见解。
尽管电话已经成为人们日常商业活动的一部分，但是有时人们仍然把它看做是一种干扰。
事实上，对于一个销售人员来说，成长的第一阶段就是成为“干扰人员”。
也就是说，一个推销员会经常由于通过电话推销而妨碍他人。
在所有的媒介中，电话是最具侵犯性的，因为完成一次通话需要人们立即作出反应。
在特定的时间里，人们会收到大量的语音留言和电子邮件，所以很多商业人士面对必须要处理的海量
信息时，显得有些力不从心也就不足为奇了。
本书就是教你怎样在今天纷纷扰扰的销售领域中觅得捷径，让你的每一次电话销售都产生一种紧迫感
。
　　我在做专题讲座的时候，经常听到推销人员说他们与潜在客户的交谈进行得如何顺利，或者说在
一次通话之后，对接下来的成交是多么的有信心。
关于这一点我持谨慎态度：如果你不是在开始接触的时候就达成交易，那么对电话销售进展情况的真
正考验不是第一次通话的经历如何，而是取决于第二次或者第三次通话进展得是否顺利。
在电话销售领域，潜在的交易通常不是因为第一次的顺利通话或者接触，而仅仅是始于能够与客户进
行第二次通话。
你会发现这一基本原则将会在本书的各个章节中呈现：这一原则尤为重要。
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内容概要

迄今为止，史蒂芬·斯切夫曼已经培训过几千个销售团队，学员遍及整个美国。
经过他指导、培训的销售人员，销售业绩都有了大幅的提高。
他的经验丰富，很清楚哪些技巧需要加强，哪些陋习需要摒弃。
    本书在第一版的基础上，进行了全面的修，书中包含了很多他的“独家销售秘笈”，包括：掌握增
加收入的五种方法；如何电话跟进，并把它变成你的优势；怎样有效评估销售业绩，实现自己的销售
目标；如何掌握电话交谈的主动权；如何了解客户及其公司；了解客户消极反应的五种形式，掌握消
除异议的技巧；如何给客户留言更有效；⋯⋯
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作者简介

史蒂芬·斯切夫曼，全球著名管理咨询顾问，同时也是美国发展速度最快的销售培训公司——D.E.I.管
理集团公司的创创始人，迄今为止，通过各种形式的销售培训和讲座，他已经帮助超过500000名专职
销售人员取得销售上的成功，曾被著名的《销售权威》杂志评为全美顶级销售培训专家。
     
    不仅如此，史蒂芬·斯切夫曼还著有《“冷”电话技巧》、《销售中常见的25个误区》，以及其他
一些非常畅销的商务类书籍；他还曾多次被全美知名广播和电视台邀请做各类访谈节目。
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章节摘录

　　第1章　入门　　祝贺你！
只要获得本书，你将自然而然地从众多的推销员中脱颖而出。
　　就在几年前，我们公司做过一项调查，目的是想知道有多少销售人员会寻找哪怕是一种很简单的
职业发展策略。
令人难以置信的是：我们发现有90％的销售人员在整整一年的课程学习中都不去阅读与销售相关的书
籍。
更有甚者，大多数的公司只为他们的销售人员提供很少的正规培训，或者根本就没有这种培训。
对于一般的销售人员，特别是那些电话推销员来说，自我提高不仅仅是写在日程表上的东西。
　　因此要向你表示祝贺。
祝贺你已经成为精英中的一部分。
翻开本书，从阅读这一章开始，你就朝掌控自己职业命运的道路上迈出了一大步。
你向我们展示了你对提高工作业绩和改善职业前景的兴趣。
你非常清楚你想了解更多对你有帮助的知识，也明白你想去除那些对你没有帮助的观念，还有——可
能是最为重要的一点一一就是你已经痛下决心改变你所熟悉的（但却是徒然的）销售模式。
我应该向你脱帽致敬。
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编辑推荐

　　《史蒂芬·斯切夫曼的电话营销法》以简短的章节，通俗易懂的语言，给读者提了十分便利的条
件，让你在每天工作的空余时间就能轻松阅读和掌握电话销售中的所有技巧，包括从准备电话手稿到
掌握放弃推销的时机，并可从中了解到优秀的电话推销员必备的十大特征等，对提高销售业绩有着非
常重要的意义。
《史蒂芬·斯切夫曼的电话营销法》可以在短短10个工作日内，帮助你实现销售业绩的突飞猛进。
《史蒂芬·斯切夫曼的电话营销法》仅仅需要21天，就可以让你的职业前景发生巨大改变。
在当前这个竞争十分激烈的社会，电话销售处处面临着种种阻碍，让人望而生畏，所以，掌握电话销
售的诸多技巧把自己武装起来，才是当务之急！
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