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前言

电话销售作为一种销售模式具有省时、省力、快速沟通等特点，在信息传播速度极快的当今社会优势
得以凸显。
现在，电话销售已经渗透到保险、金融、教育、电器、服装、美容、娱乐活动等诸多领域，越来越受
到企业的青睐。
随着从事电话销售工作的人越来越多，其销售的难度也在逐渐加大。
在这种社会背景下，掌握一定的电话销售技巧成为电话销售广大从业人员必须具备的一种职业素养。
电话销售是一门语言艺术。
打电话、说话，人人都会，但是如何通过电话与客户进行良好的沟通，达成销售意向，并不是一件很
容易的事。
在现实工作中，经常有不少电话销售人员因为一句话而毁了一笔业务，可见，要想做好电话销售工作
，就得每天学点电话销售技巧，只有这么做，电话销售人员才能做到不“祸从口出”。
众所周知，电话销售绝不是随机地打出大量电话，靠碰运气去推销产品的。
这种做法往往会引起客户的反感，结果只能是适得其反。
尽管这样，许多电话销售人员，尤其是销售新人，由于电话销售技巧的匮乏，使得他们在推销产品时
困难重重，成交变得异常艰难，严重阻碍了自身的发展。
在这种情况下，电话销售人员该如何以更专业的方式和客户接触？
该如何了解客户的需求和底线？
该如何通过已掌握的电话销售技巧，去化解客户的异议和拒绝，从而有效赢得客户的信赖？
这些问题，就成了我们这本书重点研究的对象。
全书分别从电话销售的准备、沟通、成交和售后四个主要阶段入手，针对每一阶段中的各个销售环节
，对电话销售的备战、实战、成交与售后分别作了详细的阐述。
阅读本书，你能很轻松地掌握电话销售工作的一般流程：前期心态调整、开场白介绍、客户需求探询
、产品推介、解决异议、促单成交、售后服务和客户投诉处理等。
本书对电话销售人员在工作中可能碰到的问题分别给出了具体的解决方案。
作为一本电话销售工作的指导用书，本书可以作为电话销售人员在工作之余充电阅读的读物，也可以
作为电话销售新人的入职培训手册，还可以作为电话销售培训讲师的参考用书。
我们衷心希望读者阅读本书后，能够了解电话销售工作的精髓，尽快建立一套属于自己的电话销售方
法，用智慧和勤奋在电话销售的道路上越走越远，早日实现自己的成功梦想。
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内容概要

　　作为一名电话销售人员，你在工作中是否遇到和思考过以下问题：如何快速找到目标客户？
如何轻松越过接线员？
如何说开场白最能激发客户的兴趣？
如何了解客户的实际需求和底线？
当遇到客户的拒绝借口时如何应对？
以上这些问题正是本书所要解答的。
　　本书通过对电话销售的准备、沟通、成交和售后等四个阶段工作内容的全方位介绍，结合上百个
销售场景的模拟实训和众多销售高手的成功经验，系统剖析了电话销售的策略、方法和技巧。
希望通过阅读本书，销售新手能够快速提高业绩，早日走向成功。
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作者简介

　　本书作者具有多年销售实战经验，在多家企业内做销售培训。
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章节摘录

版权页：   （3）害怕客户的“没表情”。
通常客户在得知报价后，不会表达出他们真实的想法，而是让你去猜。
做这种心里没底的事情是不是通常会让你觉得很没自信？
所以接下来你也应该知道一件事情：客户会因为我们的不自信而开始怀疑我们的产品价格。
 （4）害怕客户的拒绝。
假如你向一个心仪的女孩表达了自己的爱慕之情，却遭到她的拒绝，那是任何人也无法坦然面对的一
件事。
因此，当客户在产品价格上拒绝你时，这种杀伤力虽然没有前者大，但是也让你无法平静。
 （5）对自己的产品没有信心。
认为自己的产品本来就不值这个价格，所以当客户说太贵了或是沉默时，你完全没有了自己的立场。
毫无疑问，你这是缺少自信的表现。
 2.解除价格恐惧 世界上一流的电话销售人员都有一个共同的特质：他们对自己的产品和公司的热爱程
度非常高，因此他们能十分骄傲地对别人说起他们的产品，就像说自己的孩子是一个优等生一样。
在这个世界上，没有人会喜欢劣质产品，即使价格再低也不会有人买，所以，你应该相信自己的产品
就是一个“优等生”，它可能不是一流公司的一流产品，但客户买了它绝对值得。
此外，你还需要明白一件事情：这世界上没有十全十美的东西，即使一流公司的一流产品，也会存在
瑕疵。
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