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内容概要

　　无数成功销售精英的经历告诉我们，良好的电话销售功底对销售工作的成败产生决定性的影响。
电话销售的成功在很大程度上可以归结为销售员对电话销售技能的合理运用与发挥。
《电话销售细节全书》总结了众多优秀电话销售人员的工作方法与经验，对成千上万奋战在一线的电
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全面盘点。
它巧妙地将电话销售理论、方法与情景训练、案例分析融为一体，希望广大电话销售人员通过阅读《
电话销售细节全书》，能够切实提高技能水平，迅速提升自己的业绩，用完美的结果去温暖人生。
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章节摘录

版权页：人们总是没有耐心听别人说，所有的人都在等着说。
再也没有比拥有忠实的听众更令人愉快的事情了。
在人际交往中，多听少说，善于倾听别人讲话是一种很高雅的素养。
因为认真倾听，体现了听者对说话者的尊重，人们往往会把忠实的听众视作知己。
对于销售员而言，积极倾听客户的谈论，有助于了解和发现有价值的信息。
所以，成功的推销是一种学会倾听的艺术。
每个人都有听的权利，但必须掌握聆听的技巧。
通常销售员倾听客户谈话时容易犯的毛病，是只摆出倾听客户谈话的样子.而内心却等待机会将自己想
说的话说完。
这种沟通方式效果是相当差的，因为销售员听不出客户的意图和期望，其推销自然也就没有目标。
培养倾听的技巧有以下几种方法。
一是培养积极的倾听态度，站在客户的立场考虑问题.了解客户的需求和目标。
销售员有时候应该反问自己：“既然客户都有耐心倾听我对产品的介绍，我又为什么没有耐心倾听客
户对需求的陈述呢？
”其实将客户的陈述当做是一次市场调查也是相当不错的主意。
二是保持宽广的胸怀。
不要按照自己想要听到的内容做出判断，对客户的陈述不要极力反驳，以免影响彼此的沟通。
三是让客户把话说完。
不要打断客户的谈话.客户的倾诉是有限度的，销售员应该让客户把话说完，让他把自己的需求说清楚
，这样销售员才能依照客户的表述决定自己该说什么和怎么说、该做什么和怎么做。
四是不要抵制客户的话。
即使客户对销售员持批评的态度，也应该请客户把话说完，以便找到可以解释的地方。
抵制客户的话往往会导致客户采取抵制态度。
五是站在客户的立场上想问题。
客户的诉说是有理由的，他不会平白无故，也不会不着边际.所以销售员要理解客户的诉说。
销售员应该从客户的诉说中找出隐情，以便采取有针对性的推销。
此外.聆听客户讲话，必须做到耳到、眼到、心到，同时还要辅之以一定的行为和态度。
总的来说，归纳如下：一是认真倾听客户说话.这样是对客户的尊重。
二是不要中途打断客户，让他把话说完。
打断客户的谈话是最不礼貌的行为。
三是面部要保持很自然的微笑.适时地点头。
表示对客户言语的认可。
四是适时而又恰当地提出问题，配合对方的语气表达自己的意见。
五是可以通过巧妙地应答，引出所需要的话题。
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编辑推荐

《电话销售细节全书》：一线承两端，细节定成败！
这里将告知你切实提高操作水平的有效渠道、这里将告知你迅速点燃业绩的正确途径、这里将告知你
取得大额订单、享受成功人生的必由之路。
电话销售功底对销售工作的成败有着决定性的影响。
电话销售的成功在很大程度上可以归结为销售员对电话销售技能的合理运用与发挥。
《电话销售细节全书》可作为电话销售新人的入门培训用书，同时适合一线销售人员、开展销售业务
的呼叫中心坐席员、销售管理者、培训师等使用，也可作为沟通培训教材、服务性企业内训教材等。
几乎每一个从事销售工作的人，都会碰到以下的对话场景：“喂？
”“您好，嗯，我是××公司的。
嗯，有一件事，不知道你是否能帮我一下，我想找一下你们主管。
就是说我们公司给⋯⋯”“你找谁呀？
”“我我⋯⋯是这样，我们公司又最新推出了⋯⋯知道吧，就是一种优惠活动.就是⋯⋯（很长时间的
停顿）你在其他公司花一笔钱买同样的产品，在我们公司只花一半就行⋯⋯嗯⋯⋯”“你找谁呀？
”“我⋯⋯是这样⋯⋯”就在销售员欲言又止间，对方挂断了电话。
其实，这通电话销售的失败，并不是因为不能进行电话销售，而是销售员没有经过最基本的电话销售
训练。
也许某一天。
你会坐在办公桌前，看着摆在桌子上的电话出神。
你想给一个大客户推销公司新的产品，却为此犹豫不决。
你几次把手伸向了电话.又恐惧地缩了回来。
经过多次这样的反复，到现在你还没有下定决心。
眼看着自己逐渐形成怯懦、畏缩的心态，不敢面对客户，乃至不敢面对工作中的其他问题。
最终变得庸庸碌碌。
在这样的情况下.你是时候改变自己了！
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