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内容概要

　　《电话行销轻松成交》是一本开拓销售新疆域的书。
它将电话行销的实务操作模式与管理法则发展成一个行销系统，不但适合业务人员学习使用，也可作
为销售主管的管理手册，甚至对那些在未来潮流中希望取得先机与商机的销售从业人员，《电话行销
轻松成交》也是一本可以从中受益无穷的案头书。
书中包括“行销实务”以及“管理实务”两大部分。
一线销售人员能即学即用，掌握大量行销知识、技巧、以及实际执行步骤，也可以更深入地了解到掌
握行销契机，创造更高的业绩。
而在“管理实务”方面，《电话行销轻松成交》详细介绍了“招聘与训练的技巧”、“经营规划”、
“管理机制的建立与执行”等，篇篇都是经验结晶，实用性极高。
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作者简介

　　姚能笔，台湾艺术学毕业，政治大学风险管理与保险研究所EMBA。
曾任广告公司AE、报社记者；进入保险业近13年，历任寿险顾问、电话行销部经理、企业沟通部经理
兼发言人等职。
现为大学、台湾金融研训院约聘讲师，并在大中华地区专事电话行销演讲、训练及咨询，培训过的行
业包括保险、银行、证券、信用卡、电信、饭店度假村、汽车业等。
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章节摘录

　　二、正确的心态（Attitude）（广义解释涵盖“认知”）　　事实上，从事任何一项工作都需要具
备正确的心态，这包括了对工作本质的认知与认同，人的一生不是也需要正确的人生观吗？
在这里我们不再重述一些大家都已经知道的工作心态，而是单单从电话行销的角度，来探讨电话行销
员应有的基本心态。
　　第一个必备的心态是：你必须认清电话行销的特性。
举例来说，电话行销的第一个特性是“量大、速度快”，你就应该将电话行销的这个特性发挥到极致
，而不应该去做一些只适合面对面行销所做的事。
像在前面我们已经探讨过，电话行销所销售的保险应该是“简单易懂”的产品，你就不应该花太多时
间去帮准客户分析保单或做所谓的全方位规划。
这是不同属性通路下的现实情况，你既然想要在这条道上成功，就必须遵守这条道上的游戏规则；而
这种追求“量”及“速度”的心态，也与前面调查中强调的“高效率”不谋而合。
　　第二个必备的心态是：“一切的行销都是从拒绝开始”，尤其是电话行销更是如此。
电话行销员每天打的电话数少则数十次，多则上百次。
因此，相对的“拒绝数量”也会很多。
你要知道，就是因为每天要面对这么多的拒绝，老板才会支付高额佣金聘请你。
所以，你必须要有承担每一天都被大量拒绝的勇气，把“拒绝”当作是“接受”的孪生兄弟。
　　换句话说，每一位叫“拒绝”的哥哥背后一定会有另外一位叫“接受”的弟弟在等着你。
所以，你应该保持一个正确心态：每当有人拒绝你的时候，就应该谢谢他，因为他让你更接近那一位
叫“接受”的弟弟了。
此种心态可以呼应前面调查二的“能够迅速恢复精神”、“能够面对拒绝，并且继续打电话”。
　　你必须要深信，销售任何商品，再不好的东西都会有人接受、再好的东西也一定会有人拒绝，你
的责任只不过是通过大数法则的原理，比别人早一步把会接受你商品的那一群客户找出来而已。
　　第三个必备的心态是：你从事的销售工作，是一项非常有意义也是非常神圣的工作。
你必须要养成一个习惯，那就是当你沉醉在第一名的荣耀，细数你的佣金时，别忘了也一起数一数你
帮助了多少人，满足了多少人的需求？
你帮助了多少个家庭拥有更好的生活规划？
这将会让你对于自己的工作更加肯定，你必将会在每一次上线的时候，充满了兴奋之情，甚至于感到
更加骄傲！
　　三、良好的销售技巧（Skill）　　一般来说，在行销领域里最被重视的就是良好的销售技巧，这
在电话行销当中尤其重要。
因为在无法掌握时间或也无法面对面解决问题的情况下，许多时候你必须依赖良好的销售技巧来克服
困难。
前面我们也说过，“单一的产品知识”配上“良好的销售技巧”与“努力”（高活动量），也可以在
电话行销中创造佳绩，由此可知“良好的销售技巧”在成功的条件中所占的分量了。
就是这个原因，我们将在本书中应用较多的篇幅来介绍电话行销技巧。
　　四、“良好的习惯”（Habit）　　市面上有一本书叫《HD：习惯领域》（1998年，中国台湾时
报出版），其内容主要是在讨论一个人的成功必须要有很好的习惯，也有人说，人一旦习惯成功之后
，你就很难叫他不再成功。
相反，一个人要是习惯失败，他就很难再成功。
因此，习惯之于成败就好像是吗啡之于人一样，可以医病救人、也可以危害一个人。
　　在电话行销里，你必须要养成几项习惯。
首先，每天面对大量的拒绝，仍然保持正常的工作心情。
第二个习惯是，日复一日重复性的拨打电话，仍然可以甘之如饴。
第三个习惯是，每一天拨打的电话次数或通话时数必须要符合公司要求，也就是每天必须要完成基本
的活动量，才有成功的可能。
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媒体关注与评论

　　随着全球经济的激烈震荡，各种销售通路的绩效陆续受到前所未有的挑战；企业纷纷追求以更低
的成本达成更高的业绩。
此外，信息与通讯科技的发展，更是大大改变了销售通路的形态，企业只有结合高科技的设备，将销
售效率发挥到最极致的通路，才能在现今的世界中存活下来。
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