
第一图书网, tushu007.com
<<销售电话应该这样打>>

图书基本信息

书名：<<销售电话应该这样打>>

13位ISBN编号：9787506450393

10位ISBN编号：7506450399

出版时间：2008-11

出版时间：中国纺织出版社

作者：张兵

页数：256

字数：202000

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 1



第一图书网, tushu007.com
<<销售电话应该这样打>>

内容概要

以销售为目的的电话，跟与亲朋交流寒喧的电话截然不同。
打电话——特别是带有鲜明目的的电话，作为刚刚入行的销售人员每天的“功课”，往往让新销售人
员心慌气短不知其可。
而一些有经验的老销售员，也会在电话沟通过程中走入常见的误区而不自知。
本书面向广大销售人员，内容涵盖了销售电话的步骤和细节，包括通话前的准备、沟通的程序、回访
的细节、语言风格的形成以及电话销售工作中的心理调适等，能够帮助销售人员正确认识销售电话的
内涵，并掌握销售电话的运用方法，从而获得业绩的迅速增长。
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章节摘录

第六章　紧跟不舍有限时间消除疑虑给客户一个购买理由，才能取得信任一位母亲走进商店，准备为
她8岁大的女儿买脚踏车。
如果你是销售人员，你就要了解或者说知道她在找什么，她需要什么。
你要清楚地知道，她买的不只是一辆脚踏车，还是一种与女儿分享快乐的体验：教她的女儿如何骑车
，就像她的母亲在她年幼时教她骑车一样。
可以说，这位母亲是在找寻一个值得一生怀念的美丽回忆，一个可以与女儿怀念一生的时刻。
当然，这还会带给女儿一份喜悦。
如果你认识到这些，你肯定不会卖给这位母亲最高级、你可以赚得最大利润的脚踏车，而是更适合小
孩子用的车。
并且，你在进行销售解说时，可以准确地说出客户购买的理由，打开她的心扉。
当这位母亲了解到你不是只推销产品给她，而是在为她着想时，她就会信任你，成为你的忠实客户。
也许，几年后，她的女儿又需要一辆新的脚踏车，那时她还会想到你。
只有给客户一个购买理由，才能把产品更多、更快地卖给客户。
但要想给客户一个正中下怀的购买理由，你首先需要了解客户的需求。
因为向对方推销他们所需要的东西，要比说服对方来买你所要推销的东西容易得多，而满足客户的需
要无异于满足自身追逐利润的需要。
对于这点，下面的销售员小王做到了：小王在一家著名纯净水公司做销售。
虽然饮用水市场的竞争非常激烈，但是小王的战绩却出奇的好。
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编辑推荐

《销售电话应该这样打》由中国纺织出版社出版。
学习销售知识；掌握电话技巧；获得业绩增长。
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