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前言

刚拨通电话，客户就想挂断电话，如何吸引其倾听？
开场的技巧有哪些？
你知道电话销售的最佳时段吗？
如何解决阻碍签约的棘手问题？
怎样向客户提问，套出客户的真心话？
如何抓住人心，用对话术让客户自然下单？
怎样针对客户类型，降低拒绝率，让客户说“Yes”？
相信每一个电话销售人员都会遇到相似的问题，如何解决这些问题也是我们最关心的。
作为一个电话销售人员，要想取得成功，就要懂得推销并不是以需求为推动力的。
成功的推销意味着你要认识到你的目标是发现客户在做什么、如何做、什么时候做和谁在做以及他们
为什么这么做。
成功的推销意味着你要帮助他们做得更好。
如果你的推销达不到这一标准，或者你的产品并没有真正地帮助他们做得更好，你也不会获得成功。
推销成功的另一个关键是要懂得人们会“以其人之道，还治其人之身”。
开始会谈时，如果你问：“你们需要什么？
”他们最可能的答复是：“我们什么也不需要。
”大多数情况下，客户根本就不需要你或你的服务，如果他真的“需要”你的话，他早就主动给你打
电话了。
很多人都羡慕那些电话销售成功的人，觉得他们很幸运。
其实任何一个成功的背后都是要付出努力的。
你只要付出自己的努力，并找到成功的规律，你也会是一个成功的电话销售人。
本书适合从事电话销售工作的人员阅读使用，尤其适合作为电话销售新人的入门培训用书。
本书从不同的角度总结了众多优秀电话销售人员的工作方法与经验，对电话销售人员在工作中最有可
能遇到的各种销售问题进行了系统的梳理。
书中内容涵盖了电话销售工作的方方面面，包括个人修炼、前期准备、开场白技巧、客户类型及心理
分析、第一次电话拜访的注意事项、产品推介技巧、异议处理技巧等。
作者巧妙地将电话销售理论、技巧与案例融为一体，力图让电话销售人员通过阅读本书，即可掌握客
户心理，获得客户的认同，并最终实现销售业绩的提升。
对于电话销售人员来说，电话销售的道路是铺满荆棘的，但它同时也是通往辉煌的。
只要你能充分地发挥自身的智慧与勤奋，你就一定会收获成功。
而这本书将会为你的成功开启第一扇门！
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内容概要

电话行销不同于面对面推销，因为“不见其人，只闻其声”，成交靠嘴巴，所以电话行销推销的是话
术。
电话行销也是用嘴巴来创造财富的过程。

本书定位为知识经济时代电话行销话术，所以，它具有强烈的时代感和实用性。
本书总结了世界上最有效的电话行销约访话术、产品介绍话术、成交话术、处理反对意见话术等。
呈现出来的每一条话术和每一个案例都是经典的，具有代表性的，高水准的，都是亲切可信的。
它一定可以帮助你成就销售事业。
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江天，毕业于东北财经大学，后留学于德国科隆应用科技大学，曾访问过不少中外各界人士，常常与
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章节摘录

版权页：1.1 电话该如何打电话已经成为现代销售中不可缺少的工具，可在实际的销售工作中，有许多
销售人员不会打销售电话，往往很随意地丢掉了生意成交的机会。
那么如何打销售电话呢？
其一，在打电话之前一定要清楚自己打这个电话的目的，也就是要目的明确。
很多销售人员在打电话之前根本不认真思考，也不组织语言，结果打完电话才发现该说的话没有说，
该达到的销售目的没有达到。
比如：你要给自己产品的一个潜在客户打电话，你的目的就是通过电话交流让对方更加了解你的产品
，有机会购买你的产品。
有了这个目的，你就会设计出最简明的产品介绍语言，然后根据对方的需要再介绍产品的性能和价格
。
最终给对方留下一个深刻？
印象，以便达成销售目的。
所以，利用电话销售一定要目的明确。
其二，语气要平稳，吐字要清晰，语言要简洁。
有许多销售员由于害怕被拒绝，拿起电话就紧张，语气慌里慌张，语速过快，吐字不清，这些都会影
响你和对方的交流。
我们有时会接到打来的销售电话，报不清公司名称，说不清产品，也弄不清他的来意，只好拒绝。
有时就是弄清他的来意，就要花几分钟，再耐着性子听完他的介绍，结果还是不明白产品到底是什么
。
所以，在电话销售时，一定要使自己的语气平稳，让对方听清楚你在说什么，最好要讲标准的普通话
。
语言要尽量简洁，说到产品时一定要加重语气，要引起对方的注意。
其三，要非常清楚你的电话是打给谁。
有许多销售员还没有弄清楚要找的人时，电话一通，就开始介绍自己和产品，结果对方说“你打错了
”或者说“我不是××”。
还有的销售员，把要找的人的名字、职务搞错，有的甚至把对方公司的名称搞错，这些错误让你还没
有开始销售时就已经降低了诚信度，严重时还会丢掉客户。
因此，我们每一个销售员，不要认为打电话是很简单的一件事，在电话销售之前，一定要把对方的资
料搞清楚，更要搞清楚你打给的人是有采购决定权的？
其四，在一分钟之内把自己和用意介绍清楚。
这一点是非常重要的，我们经常会接到同一个人的销售电话，一直都没有记住他的名字和公司。
究其原因，他每次打电话来，都只介绍自己是小张，公司名字很含糊，时间一长，也就不记得了。
在电话销售时，一定要把公司名称、自己的名字和产品的名称以及合作的方式说清楚。
在电话结束时，一定别忘了强调你自己的名字。
比如：××经理，和你认识我很愉快，希望我们合作成功，请你记住我叫××。
我会经常和你联系的。
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编辑推荐

《一线真金:电话销售口才》编辑推荐：80％的电话是用来约访的，只有20%的电话是用来成交的。
让你从生手变成熟手的制胜宝典，帮你把知识变成经验的使用指南，助你快速成为销售精英的实战秘
笈。
使用电话的真正目的在于搭建行销人员与顾客之间的桥梁。
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