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内容概要

本书是“影响力思想库·顶尖销售系列”之一。
本书紧紧围绕电话销售人员的职位要求，按照电话销售工作的七个流程：前期准备、“说”好开场白
、识别客户需求、成功进行产品推介、适时跟进、顺利成交和做好售后服务，配以大量的实战案例，
详细阐述了在电话销售过程中，电话销售人员必须掌握的销售技巧。
本书是一本非常实用的销售工具书和培训手册，既适合作为电话销售人员的培训教材，也适合准备从
事电话销售职业的人士进行参考。
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章节摘录

版权页：   插图：   客户：我是，您是哪位？
 电话销售人员：王经理，我是小李，李维一，前几天跟您联系过，我对您的印象很深。
 客户：哦，你是中关村人才市场的，是吗？
 电话销售人员：王经理，谢谢您还记得我。
我今天特意打电话来，是有一个好消息要告诉您。
 客户：什么好消息？
 电话销售人员：上次我和您交谈后，我知道您现在最缺的是市场营销方面的人才，刚好本周五有一个
市场营销人才的专场招聘会，所以请王经理认真考虑一下，看看销售部门是否需要补充新鲜血液，无
论如何我都尊重您的选择。
 客户：这样吧，你发一份传真过来，我看看再说，好吗? 电话销售人员：当然可以，不过，我想请教
一下，王经理是真的需要考虑，还是委婉地拒绝我，因为我这个人比较爽快，我希望听到您真实的答
复。
 客户：我会和销售部经理商量一下再说，如果需要的话，一定和你联系。
 电话销售人员：非常感谢您！
王经理！
我马上发传真给您，请问您的传真号码是？
 客户：×××××× 在这个案例中，电话销售人员在第一次通话时就记住了客户的一些重要信息，
在第二次通话中巧妙地再次提起这些信息，让客户有一种被尊重和被重视的感觉，使他们接下来的谈
话非常愉快。
当客户提出要一份资料先看看时，这时电话销售人员大胆地要求客户给出真实的答复，从中了解客户
的真实意愿，而确定下一步是否值得花时间跟进。
 （2）重新评估客户 这包括重估客户的购买需要和动机、客户购买行为的再探讨、准客户条件的再审
查、客户拒买理由的再分析等。
尤其最后一项，更需了解清楚。
 例如，客户若因一时手头拮据而无其他拒买理由时，电话销售人员就只得再跟进回访，继续保持联系
，以期在客户资金状况发生改变时还有成交的机会。
 再如，电话销售人员若发现客户对产品或服务的兴趣较大，只是希望在某些障碍（如交货期、包装、
付款条件等）消除后再做商谈。
那么也可考虑继续进行跟进，设法突破障碍，实现成交。
 对于跟进前的再评估客户这一环节，电话销售人员不能过于主观，更不宜太过于情绪化，而是要客观
分析、理智判断。
如果个人的修养和经验不足以应付，不妨请求他人，必要时可直接向客户求教，有时会收到意想不到
的效果。
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编辑推荐

《一线万金:电话销售的7阶秘诀(修订版)》是一本非常实用的销售工具书和培训手册，既适合作为电
话销售人员的培训教材，也适合准备从事电话销售职业的人士进行参考。
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