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内容概要

在营销成本日益高涨的今天，人们更多地把目光转向了电话销售。
仅凭小小的一部电话，便可以足不出户打遍天下，一部电话可以打来千万的销售利润。
    是不是无论是谁拿起电话都能取得骄人的业绩?答案是否定的。
电话销售也是一门学问，也需要一定的技巧。
只有懂得了这门学问，掌握了这种技巧，才有可能取得突出的业绩。
    也许有人对此不以为然，他们认为打电话淮不会，拿起电话说一通不就行了，但关键的是要把话说
到点子上。
     本书是根据一些优秀电话销售人员的实战经验来编写的，书中提供了电话赢得客户所需要的每一个
步骤和经典案例。
它摒弃了单纯枯燥的理论阐释，针对电话赢得客户的关键步骤，结合真实案例加以分析说明，能让读
者清晰明确地了解和掌握电话赢得客户的种种技巧和方法。
 书中大量的对话和案例都来自业务精英的实战经验，相信会对读者的销售工作能有所指导。
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作者简介

王正哲，原名王文才，电话销售行业精英，从事一线工作长达7年，有五年的管理经验，培养出了多
名经理，多年的实践和培训工作获得了广泛赞誉。
其与西岳、单文合作编著的《现在发现自己的销售优势》一书受到了销售业界的肯定。
 现代社会竞争追求的是快节奏、高效率，电话销
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章节摘录

　　许多年前，重量级拳手王吉姆在训练途中看见一个渔夫正将鱼一条条地　　往上拉。
但吉姆注意到，那渔夫总是将大鱼放回去，只留下小鱼。
吉姆好奇　　地上前问那个渔夫为什么只留下小鱼，放回大鱼。
　　渔夫答道：“老天，我真不愿意这么做，但我实在别无选择，因为我只　　有一个小锅牛。
”　　在你大笑之前，罗宾提醒你，他是否在讲你呢?许多时候，在你面临一　　个大客户时，你会不
会说：“天呀!可别来个这么大的客户，我可没有能力　　办好这件事。
”或者说：“那是个大客户，那个最厉害的销售员都没有成功　　，我差得太远了，肯定更加不行了
，还是不要去碰钉子”⋯⋯　　许多人之所以平庸，就是因为一遇到稍有难度的工作就害怕做不到，
因　　而画地白限，使无限的潜能只化为有限的成就。
　　当你认为自己的能力不够做好某件事时，当你说出“我恐怕不行”这样　　的话之前，请想想这
句话对你的业绩有多大影响，想想自己是不是自我设限　　了。
如果是的话，那么你就要想办法超越自我。
　　安东尼·罗宾说：“如果你是个业务员，赚1万美元容易，还是10万美　　元容易?告诉你，是10
万美元!为什么呢?如果你的目标是赚1万美元，那么你　　的打算不过是能糊口便成了。
如果这就是人的目标与你的工作的原因，请问　　你工作时会兴奋有干劲吗?你会热情洋溢吗?”　　
是的，如果一个销售员把自己的能力看得很小，把目标也定得很小，那　　就限制了自己的潜能，自
然就谈不上好的业绩和好的成就了。
　　超越自己，别光想自己的能力太小，要想自己能力大得很，什么都能做　　，然后立即行动。
只要你这么去想，这么去做了，你就会发现自己的能力远　　超过自己所想的。
　　P203
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