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内容概要

一个成功销售人员，要打多少个电话才能安排上面谈？
要进行多少次面谈才能抓住潜在客户？
要约见多少位潜在客户才能推进销售进程？
　　一个典型的比例：20：5：1＝打了20个电话，和5个人通了话，安排了1次面谈。
　　你做到了吗？
你知道每天多打了一个电话的效果吗？
你知道如何才能抓住最后1/3的业务？
你知道如何回应客户提出的异议吗？
从这里，你可以得到你想要的答案；从这里开始，你能成为一名出色的销售人员。
让我们行动吧！
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作者简介

史蒂芬·谢夫曼（Stephan Schiffman），美国头号企业销售培训大师，美国最大的培训公司之一D.E.I.
管理集团的总裁。
在近30年内，他先后为AT&T、Chemical Bank、U.S.Healthcare等知名公司的50多万名销售人员提供过培
训，同时对那些在事业上达到顶峰的销售人员进行了长达25年的观察和研究。
他拥有丰富的工作经验，曾在通信广播业工作，还曾从事过心理咨询师、经纪人等职业。
他还被编入了《金融与实业界名人录》中，还是美国演讲协会会员、国际管理咨询师会员及职业管理
咨询师社团成员。
同时，他还是一位成功的作家，他的《打造杰出销售人员》、《咨询师创业指南（第2版）》、《卓
越销售团队必修课》、《成功实现销售——250种技巧与解决方法》等已经在电子工业出版社出版。
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章节摘录

　　上篇　电话销售技巧　　推销成功的关键取决于你能否接近决策者。
如果你安排不上面谈、无法登堂入室与其面对面地谈论你的产品或服务，你就无法取得成功。
书中讲述的故事可以给你以启发、激励你前进、保持你的信誉和能量极限，同时，它确实可以帮助你
赢得面谈的机会。
　　要在推销方面取得成功意味着要懂得：事实上，推销并不是以需求为推动力的。
成功的推销还意味着你要认识到你的目标是发现人们做什么、如何做、什么时候做、和谁在做以及他
们为什么这么做。
成功的推销意味着帮助人们做得更好。
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人们做得更好，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。
　　在这本书里，你将会看到，对这些问题我有完全不同的解决方法，而且非常有效，这也正是本书
经久不衰的原因所在。
　　我鼓励你把这本书从头到尾地看完，而不是刚读几页后就断言：“这对我不适用。
”在过去的20多年中，这本书已经为我们公司直接或间接培训过的450000多人提供过帮助，如果你给
它一个机会的话，它对你也会有所帮助的。
　　我将会提供一些指导，帮助你最有效地使用本书。
根据这些指导，我保证你会在你的推销工作中见到成效。
这些规则一点也不复杂，它们是：　　读完全书再采取行动：　　·不要拒绝新思维：　　·在读完
本书72小时内实施计划：　　·尝试这一计划至少21天。
　　并且，一旦你开始阅读本书，请确保做到以下两点：　　·提前拟出你打销售电话的草稿：　　
·实践、实践、再实践。
　　在你阅读之前，我想先讲一个故事。
几年前，我决定学习打高尔夫球。
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编辑推荐

　　“本书针对所有销售代表都会遇到的挑战，提出了简单而令人信服的解决方法。
”　　——艾米莉·巴内斯　　MCl世界通信公司联合训练经理　　“在过去的十年里，我一直将史
蒂芬·谢夫曼的电话销售和成交技巧运用到两家推销机构中。
在这两家机构中我们都取得了喜人的成果：面谈次数在短短的四周内就增长了一倍，六周内销售额增
长了20％。
”　　——雷克斯·卡斯韦尔　　One Source信息服务有限公司董事　　随学随用的电话销售技巧、
只要用就有效的成交技巧、销售人员必须养成的习惯、销售人员最容易犯的错误及解决方法 。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<电话销售与成交技巧>>

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 7


