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前言

　　电话销售始于成交之后　　传统的销售止于货款两清，即一旦成交，销售行为就宣告结束。
新时代的销售恰恰相反，一次成交意味着下一次合作开始，在成交的基础上进一步巩固彼此的合作关
系。
因为对于任何一家企业来说，客户永远都是最宝贵的资源，所以客户关系建立也就成了现今企业竞争
的焦点。
　　同样，做电话营销也不能忽视客户关系的建立，特别是通过电话销售无形产品或者是金额较大的
产品时，成交之后的关系维护尤其重要。
　　如何建立客户关系呢？
其实客户关系建立的过程好比种萝卜的过程。
　　在农村长大的孩子应该都有过播种的经验：在春天种豆子或者在冬季种萝卜。
就拿冬季种萝卜来说，整个过程可以细分为几个步骤。
　　第一步，选种、播种阶段。
首先是选种，选种的过程就是在一大堆的种子里，认真挑选那些个头较大、颗粒饱满的种子，淘汰那
些发育不全、干坏或者被虫子咬坏的种子。
这是一个基础工作，一定要认真做好，如果种子没有挑选好，后期工作做得再好，收获也有限。
种子选好后，就可以播种了，播种时，先要松土，然后再在松过的土壤上面铺一层土家肥料，诸如鸡
粪、草灰之类，再把种子均匀撒在上面，然后再盖上一层薄薄的稻草杆，一切做好之后，再整个洒一
遍水，这播种工作就算完成了。
　　第二步，精心培育阶段。
种子播下去之后，需要耐心等待一段时间，萝卜种子才会发芽，当萝卜长出幼苗时，培育工作就开始
了，因为很多杂草也会同时从土壤里长出来，这时就要细心地把杂草一根根拔掉。
当幼苗长到半尺高时，就要适当施点肥，施过肥的幼苗长势会很旺，难免会有虫子来破坏，这样就必
须杀虫。
所以整个培育工作就是不断地除草、浇水、施肥、杀虫，以确保萝卜的长势不受干扰。
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内容概要

本书从实际操作角度，系统详尽地解剖了电话销售整个流程中各个环节电话销售人员使用的实用技巧
和方法，总结并具体讲解了电话销售岗前准备的5个方面、6种经典开场白、突破秘书－前台－的10个
策略、与客户负责人谈判的13项修炼、16类客户拒绝应对策略、18种常用的成交促成法和建立长期信
任关系的9种方法。
这些方法和技巧实用有效。
书中还详尽分析了电话销售人员在不同时期的心态，剖析了优秀电话销售人员的销售策略，读者可以
从中受到启发。
　　本书适合在呼叫中心或类似机构(如企业专设数部电话线)使用电话进行销售的人员、服务人员、
技术支持人员，以及其他所有销售人员和销售管理人员阅读，也适合对电话销售模式感兴趣，准备或
正在使用电话销售模式的人员阅读。
本书可作为团队培训教材，也可作为电话销售领域研究人员的参考资料。
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舒冰冰，从事电话营销一线工作长达8年之久，平均每天超过100个电话的访问量，总电话访问量超
过20万次之多。
创下了通过一部电话一年完成l 000万元的销售业绩这一历史记录，目前这一记录在中国电话营销界无
人能破。

    现为广州布谷鸟咨询服务有限公司总经理，电话营销高级顾
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章节摘录

　　第一章 电话销售岗前准备的四个方面　　第一节 好环境 好心情 好业绩　　环境的好坏对一个人
的成长的影响是很大的，中国古代就有“孟母三迁”的故事，在《苟子·劝学》中也有“蓬生麻中，
不扶而直；白沙在堤，与之俱黑”的言论。
笔者不打算探讨环境与人生这个大命题，只想和大家分享一点：一个好的环境是可以给自己带来一份
好心情的，好心情就可以带来好业绩。
就笔者个人爱好而言，比较喜欢将自己工作的环境布置成“环保”的绿色，在自己的桌子上通常会放
一盆“节节高”的竹子盆景，办公室的地毯选用墨绿色，在办公室的四周会放置一些四季常青的绿色
植物，墙壁上会挂一些风景画，通常是春天的景色。
笔者非常喜欢绿色，因为绿色代表着朝气、希望，同时，绿色能够让人保持一种平和宁静的心理状态
。
每一个人对颜色的偏好不一样，在布置自己的工作环境时，主色调应选用自己喜欢的颜色。
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