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内容概要

　 电话销售正在发展成为一种简便、迅捷的行销技术，并因其独特的优势而被很多企业重视。
本书主要介绍：如何做好电话行销前的准备，如何拨打拜访电话，如何在电话中销售产品，如何应对
电话中的拒绝，如何成功成交等。
全书行文流畅，同时提供了大量可供借鉴的案例、行销话术，并辅以画龙点睛的框架语言，能帮助销
售人员打好电话销售中的心理战和语言战，最大限度地发挥电话销售的优势，最终顺利成交。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<电话销售>>

书籍目录

第一章　电话是最快捷的销售工具　一　什么是电话销售　二　电话销售的功能　三　电话销售的应
用范围第二章　打电话前的物质准备　一　物品准备　二　客户资料准备　三　产品资料准备第三章
　良好的心态是获得成功的精神支柱　一　明确打电话的目标　二　心态积极，消除压力　三　学会
自我调节情绪　四　远离暴单的困扰　五　消除自卑心理　六　最重要的因素是自信　七　培养自己
的专业信念第四章　电话销售应具备的专业技能　一　拨打电话的礼仪　二　运用声音的感染力　三
　发挥聆听的魅力　四　以热忱消除客户抗拒　五　有效地管理时间第五章　如何拨打陌生电话　一
　开场白　二　电话中的提问技巧　三　越过接线人，找到决策人　四　利用电话顺利约访第六章　
如何在电话中销售产品　一　与准客户沟通技巧　二　了解客户的需要　三　探询客户的需求　四　
唤起客户的兴趣　五　赢得客户的信任　六　打动客户的心　七　更形象地“展示”产品第七章　面
对拒绝该怎么办　一　正确认识客户拒绝　二　灵活应对客户托辞　三　巧妙回应客户意见　⋯⋯第
八章　如何在电话中促成交易第九章　如何成功签约第十章　电话成交是销售的开始

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<电话销售>>

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 4


