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前言

　　电话，作为一种成熟的信息工具，即便是E-mail这种流行的网上方式，也无法取代它的优势。
　　所谓电话业务，简单说，就是利用电话开拓业务。
　　在现代商务中，电话业务已成为一个专门的领域，我们在各类招聘启事中常常看到的“电话业务
员”、“电话销售代表”即是这类业务人员的专业指称。
　　虽然，电话通常作为商务接触的开端，并始终相伴，直到交易的结束。
但我们这里决不是泛泛地讨论一些如何在商务中接打电话的问题。
　　作为一种成熟的、越来越被公司管理者采纳的行销方式，在长期的业务实践中，电话业务已形成
它专业较强的技术性。
因此，所谓电话业务技巧，就是讨论这样一些策略和方法，即如何在电话里绕障碍，寻找拍板人，如
何盯单，通过电话与拍板人交锋，直到最终赢得定单。
　　电话业务涉及的行业面很大，从产品到服务，从零售到批发，从大宗产品的推销到招揽规模性的
商业服务，可谓无所不包。
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内容概要

电话业务是现代商战中的一个“火力点”，它本身就是一个高度浓缩的谈判，业务员需要投入全部的
精力与接线人应答。
此时 ，电话商务技巧也就成为业务人员必须精通的兵法。
讲究电话行销的策略和艺术，你才能胜出。
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章节摘录

　　在公司的电话业务里，平均每打30个电话只有9个人要求再联系，这其中更多的时间是浪费在绕障
碍上。
因此，方先生说，关于绕障碍我们的业务员是很下功夫的。
我们有一个方法叫“跟班联盟”。
也就是说，所谓“跟班”，比如秘书、助理、办公室主任这些人，你可以不把他们当作障碍人，而把
他们当作你最重要的拜访人物之一。
　　方先生说，他们可能不是决定你业务的人，但他们控制着一样极重要的东西——拍板人的时间。
　　有些业务员在作自我介绍时表现不佳，所以没法得到预约的机会。
而另一些人是不愿向拍板人身边的这些“跟班’’透露业务上的消息。
这样，一些人白白错过了得到拍板人线索的机会。
　　方先生说，我们的经验是，同“跟班”拉关系，让他们了解我们的打算。
你表现出了真诚的信任，通常就会得到见面的机会。
这时他们会说，好吧，你明天下午一点以后打来，我想老板会有时间。
　　方先生接着又谈到对对方单位的一般职员应给予尊重的问题。
方先生说，“在办公室里面，一般的职员本来地位不高，但他们却是一个公司最基本的组成要素，不
仅现在我们的工作需要他们的协作，而更多的时候，从业务电话的开始到初见成效之后，我们将与他
们一起来完成工作的具体事项。
所以在一开始取得他们的信任及好感，对我们的工作将有极大的帮助。
”
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