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内容概要

足不出户，一个电话，轻松成交？
这是每一位销售人员的梦想，也是营销成本最小化的尝试，然而，这并非容易。
电话一分钟，话外十年功，要赢得电话销售，你需要知道68个秘密。
轻松赢得电话销售，并非无章可循，读透本书，或许您可以茅塞顿开。
作者以营销学为理论基础，在电话销售实战案例的基础上，提炼出七大电话销售攻略：
 磨刀不误砍柴工——电话销售前的准备
 拉近距离好沟通——如何跨越客户的防火墙
 会说话，巧说话——电话销售中的语言技巧
 练好内功赢天下——电话销售也要讲礼仪
 不打不成交——如何处理客户的反对意见
 听出来的真诚——铁打不动的“信用”
 跟进通话促成交——及时推进签单
在每条攻略下面，作者又细分出十来条成交的方法与技巧，理论与实践相得益彰，说理透彻，个例鲜
明，一共68招，为你揭开电话销售成功的68条鲜为人知的秘密，招招精彩，可达一招致胜的效果。
在每节的最后作者精辟地总结了每一种方法的成交经验，帮助读者轻松掌握成交诀窍。
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作者简介

李源快，高级工商管理硕士，著名培训师，实战派营销管理专家，企业管理运营模式资深顾问，人性
管理教练。
多家商学院及清华大学、华南理工大学、中山大学特聘高级讲师，曾历任港资商学院营运经理、集团
培训经理、培训事业中心总监、公司总经理职务，历时数年学习与沉淀，终领悟企业及人性成败的根
源，并创立《我是一切的根源》系统人性修练课程，广泛应用于企业、家庭、成功人生等领域。
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书籍目录

第一章 磨刀不误砍柴工——电话销售前的准备
 1．充足的准备是成功的一半
 2．一开始就要找对“人”
 3．了解所售产品的相关知识
 4．知识够，信心足
 5．快速寻找客户资料
 6．洞悉客户心理
 7．掌握电话营销的步骤
 8．准备一份提示性的手稿
 9．给出一个打电话的理由
 10．好记性不如烂笔头
第二章 拉近距离好沟通——如何跨越客户的防火墙
 1．激发客户的兴趣
 2．因为陌生，所以接触
 3．发掘客户的需求
 4．开门见山，以真服人
 5．建立和谐的氛围
 6．清晰的思路更容易让对方信赖
 7．你不要凌驾于客户之上
 8．心平气和，耐心做个好听众
 9．把话说到客户“心窝里”
 10．让客户知道你是“何方神圣”
 11．消除客户所有的顾虑
 12．熟人引荐，消除隔膜
第三章　会说话，巧说话——电话销售中的语言技巧
 1．有针对性地推介产品
 2．为客户脸上争取光彩
 3．精彩开场白，是你成功吸引客户的法宝
 4．巧妙的“让步”实现销售目的
 5．站在客户的立场上说话
 6．赞美竞争对手的优点
 7．努力争取拜访的机会
 8．适当赞美是电话销售的润滑剂
 9．巧妙提问，让客户掉入“陷阱”
 10．对症下药，到什么山唱什么歌
 11．迂回的说辞往往更有说服力
第四章 练好内功赢天下——电话销售也要讲礼仪
 1．声音有“魅力”，才有“吸引力”
 2．不可不知的电话礼仪
 3．完美声音有技巧
 4．说话有礼貌，赢得好印象
 5．时刻保持良好的心态
 6．善倾听方能了解客户
 7．吃了“闭门羹”，也要永往直前
 8．有条不紊，循序渐进
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 9．趁热打铁，不给拖延的机会
第五章 不打不成交——如何处理客户的反对意见
 1．别急，找到客户顾虑所在
 2．尽量先预防客户的反对意见
 3．客户有托词，你要巧应对
 4．忍受牢骚，化解客户的情绪
 5．避免争执，第一时间寻找问题所在
 6．客户不需要，你该怎么办
 7．用事实赢得挑剔客户的认可
 8．不可对客户品头论足
第六章 听出来的真诚——铁打不动的“信用”
 1．和客户成为朋友
 2．让客户听出你的真诚
 3．掌握表达真诚情感的技巧
 4．一定要记住客户的名字
 5．做个诚信的“电话销售员”
 6．行动大于一切
 7．对卖出的产品负责到底
第七章 跟进通话促成交——及时推进签单
 1．建立稳定而忠诚的客户群
 2．成交不算完，跟进很关键
 3．每天保持足够的电话量
 4．适时回访，让客户有被重视的感觉
 5．不同的客户，不同跟进方法
 6．不要再另辟蹊径了，随时保持联络
 7．避免打追加电话，让客户厌烦
 8．别让煮熟的鸭子飞了
 9．客户身边的每一个人都是重要人物
 10．巩固老客户，发展新客户
 11．善始善终，做好售后服务
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章节摘录

　　10让客户知道你是“何方神圣”在销售过程中，作为一名销售人员最希望的就是客户能够记住自
己，这样在市场竞争中能够提供给自己更多的机会，这种机会能促进销售业绩的上升。
一名销售人员，如果不能让客户记住你，那你就不是优秀的；如果客户记住你，有需求的话第一时间
想到的就是你，而不是你的同行，这样成交又迈进了一大步。
客户对产品有兴趣、有需求不一定会购买，只有这种需求非常急迫的时候才会购买。
因此，销售人员需要“广撒网”，尽可能地接触更多的人，用各种方法让对方记住自己的名字和职业
，并且做到让客户不产生反感。
客户记住了我们的名字和职业就有可能在他有某种需要的时候想到我们。
　　要想被客户记住，就一定要与别人有不同之处。
如果每个销售人员都千篇一律地出现在客户面前，拿出一套用了无数遍的说辞，客户只能是“左耳朵
进，右耳朵出”。
而如果在与客户进行沟通的过程中，多让客户记住你的亮点，情况就不一样了。
可能是你自我介绍时的与众不同，也可能是让人耳目一新的谈话内容，都可以加深客户对你的印象，
让客户记住你是谁。
　　想要让客户更容易记住你，可以从以下几方面入手：（1）与众不同的姓名介绍一个简单易记的
名字，对销售人员来说是再好不过的了。
但不是每一个人的名字都那么容易让人记住。
父母给我们取名的目的，不只是让人容易记住。
因此，在销售过程中，销售人员可根据自己的名字、姓氏加以改变，得出一个让人容易记住的名字。
在将自己的名字介绍给客户的时候，不要说完一遍就完事，最好能引用一些带有名字的诗词歌赋或其
他一些众所周知的电影、电视剧等，加深客户的印象，这样可以让你的介绍因为与众不同而被客户记
住。
　　（2）有效使用电话电话销售人员是使用电话与客户进行沟通的，电话是销售人员与客户相互了
解、接触的最直接有效的工具。
因此，销售人员要学会有效地使用电话。
那么怎样使用电话才算有效呢？
就是不论每次通话的时间和具体内容是什么，一定要让客户知道你是谁、你是做什么的，不要接通电
话只管讲事情却不告诉对方自己是谁、自己做什么，以至于客户接了电话以后，想了半天也没有弄明
白是谁打的电话，以及对方是干什么的，这样就使你失去了一次自我宣传的机会。
　　（3）把自己的名字挂在嘴上，时常提起销售是人在做，只有当客户记住了你这个人，才能在有
需求的时候找到你，否则你打再多的电话，也是在做无用功。
这就需要销售人员在与客户进行电话沟通时，要随时随地把自己的名字挂在口上，告诉客户我是谁，
我做的是什么产品。
交谈中尽可能地提到姓名，尽可能多地重复自己的姓名，让客户清楚地听清并记住这个姓名，让这个
名字在客户的头脑中扎下根来。
就算客户没有购买意向，也要让客户知道有这样一个人在做这方面产品。
　　（4）让客户眼前一亮的思想或想法电话销售人员在与客户进行沟通的过程中，客户看不到你的
精神面貌，只能听到你的声音和你谈话内容中要传达的思想。
声音是转瞬即逝的，不容易让人记住，这时就需要通过你的思想或者想法让客户记住你。
　　也就是说你在与客户交流的时候，可以将一些新的思想或哲理融入到谈话内容中去，让客户有耳
目一新的感觉，从而让客户记住你。
　　（5）不走寻常路销售人员要想引起客户的关注，让客户记住你，就要创造新的推销方法与推销
风格，就是要不走寻常路。
日本一位保险推销员，在名片上印着“76600”的数字，客户感到奇怪，就问：“这个数字什么意思？
”推销员反问道：“您一生中吃多少顿饭？
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”几乎没有一位客户能答得出来，推销员接着说：“按照日本人的平均寿命70周岁计算，我们一生中
要吃76600顿饭。
”这位推销员用一个新奇的名片吸引住了客户的注意力。
销售人员要想让客户记住你，就要像上面这位推销员一样，采取与众不同的做法，给客户留下深刻的
印象，客户自然就会记住你。
　　销售圣经：销售人员可以采用独特的自我介绍方法，加深客户的印象。
　　有效使用电话，可以增加自我宣传的机会，从而让客户记住你。
　　交谈中尽可能地提到自己的姓名，让这个名字在客户的头脑中扎下根来。
　　在谈话内容中融入一些新的思想，让客户眼前一亮，从而记住你。
　　销售人员要想引起客户的关注，就要创造新的推销方法与推销风格，就要与众不同。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　电话销售亦学问，本书融会资深电话销售精英的智慧，提炼电话销售的68大秘密，为广大电话销
售人员提供了完美电话成交的最佳指南。
　　——中国企业培训协会秘书长 毕行之　　　　电话销售省时省力，小成本，大回报，然而，如果
不掌握电话销售的方法技巧，那成交难于上青天。
本书为电话销售人员提供了一条破除万难的捷径。
　　——著名培训师 周坤　　　　如果你想成为公司电话销售团队里的佼佼者，本书一定不可错过。
作者凭借多年从业经验，手把手地助你成长。
这是一本真诚可信又切实可行的电话销售操作指南，值得珍藏！
　　——和君智业培训首席专家 张启峰　　　　世上真有快速成交电话销售的灵丹妙药？
可以说没有，也可以说有。
或许你应该读一读这本书。
在做好所有功课后，立竿见影的神奇效果忽如神降。
　　——资深管理培训师 陈龙　　　　所谓销售圣经，必是经典之作，本书不负其名，作者考虑周到
，内容值得细读，不可不谓是一本温故知新、百看不厌的销售经典。
　　——中国民营经济研究院资深专家 杨思卓
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编辑推荐

　　《电话销售圣经：电话营销人员必备的7个秘密武器》全程细节指导，主打实战演练。
中国企业培训协会秘书长 毕行之，著名培训师 周坤，和君智业培训首席专家 张启峰，资深管理培训
师 陈龙，中国民营经济研究院资深专家 杨思卓，各界精英，联袂推荐。
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