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内容概要

随着呼叫中心（Call Center）在中国的推广和应用以及电子商务发展的日益成熟，电话营销和销售正
在迅速推广和普及。
越来越多的企业对这种销售模式感兴趣并纷纷尝试。

    本书系统介绍了电话营销和销售，着重分析了电话销售的流程，提供了电话销售的技巧。
同时，本书列举了大量案例，使理论与实践有机结合，列出了电话销售人员可能使用的一些工具和表
格，具有很强的可操作性和指导性。

     本书适合那些工作在呼叫中心或类似呼叫中心（如公司专设几部电话线）中使用电话销售的人员、
电话服务人员、电话技术支持人员和在企业中所有使用电话的销售人员阅读，也适合那些对电话销售
模式感兴趣，希望引进或正在采用电话销售模式的企业家和管理者阅读，当然也可作该领域研究人员
或学 ⋯⋯
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编辑推荐

　　电话销售在国外已有相当长明间的发展，而在中国几乎这是一个空白，戴尔公司是在中国直正从
事电话销的第一家公司，而其在中国短短4年的业绩也表明了电话销售模式在中国的实践是成功的。
张恒搏的这本书，一方面从战略的角度初步论述了电话销售模式在企业中是如何应用的，另一方面也
从细节处对电话销售进行了详细讨论。
我相信这本书会对电话销售在中国的普及起到促进作用，同时，我也相信这会是一本很的电话销售培
训手册。
　　——北京新华信公司董事长 赵民
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