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内容概要

　　经典的案例、超强的实用性。
沟通训练专家倾情讲授使数万人受益的实用销售技巧。
《电话销售快速成交50招》让你成为世界上最伟大的销售高手！
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作者简介

　　华英雄是谁？

　　★华英雄，资深沟通训练专家；
　　★中国名师学院研发主任；
　　★浙大继续教育学院客座教授；
　　★上海交通大学成人教育学院客座教授；
　　★华东师范大学免费师范生和研究生兼职导师；
　　★201 0年上海世博会沟通礼仪教练；
　　★2009年被评为全球华人十大礼仪培训师；
　　★2008北京奥运会礼仪训练师；
　　★2006中国培训师竞争力排行榜被评为中国十大最具潜力培训师；
　　★阿里巴巴特邀视频直播讲师；
　　★中华讲师网品牌讲师⋯⋯
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章节摘录

　　短信、邮件一定要是充满个性化的。
如果客户一看到就知道是一条群发的邮件，甚至上面连姓名都忘了改过来，下面还留着转发自的信息
，就根本不可能对此产生印象，甚至将此当成垃圾邮件。
发信息、邮件的最高标准是要让每个客户在接到后都会认为这个信息、邮件是你花了心思专门为他个
人写的，是专门发给他个人的。
给每个客户的短信、电子邮件一定要做到称呼、抬头、内容都是有针对性的。
　　此外，虽然现在短信、电子邮件联系已经很普遍，但由于现在垃圾邮件、短信实在太多了，客户
几乎每天都会收到类似的东西，所以哪怕这些信息对客户来说是有一定的价值的，也并不是所有的客
户都喜欢这种方式，都喜欢收到你所发送的相关的信息。
所以，在发送之前，你一定要在电话中询问客户：“林先生，我们公司收集了专门针对产品方面研究
的最新的资料文章，对您的决策可以提供一些参考，如果您不介意的话，我会通过电子邮件给您发送
过去，以便让您对我们的产品有一个更为全面的了解。
”如果得到了客户的同意，你就可以给客户发送过去；如果客户拒绝了，你也可以获得一个机会以便
更多地了解客户：“林先生，我想请教您一个问题，在选择产品的时候，多了解一些信息有助于做出
更为全面、更客观的决策.所以很多客户都很乐意收到这样的最新的、有价值的资料，您似乎并不太希
望我们这样做，那么请问是什么因素让您这样考虑的呢／林先生，那么您认为根据您目前的情况，什
么样的信息可以为您提供有效的帮助呢？
”认真倾听客户的答复，你通常可以获得一些关键性的信息，至少也能够听出客户的顾虑。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　终于看到华英雄的著作，可谓十年磨一剑，华英雄对任何事总是有一些独到的见解。
相信每个读者都会从书中受益！
　　——李力刚（中国猎课网董事长、中国著名营销大师）　　　　英雄的书就有英雄的气概！
　　一李任飞（中国培训总联盟副主席，管仲纪念馆名誉馆长，2011杰出国学导师）　　　　作为中
华讲师网的品牌讲师，作为中国名师学院的研发主任，这本书是华老师培训课堂体会的结晶。
　　——唐平（中华名师学院执行院长，中华讲师网CEO）　　　　华英雄的课程如此受欢迎，我相
信他的书也会让更多的人受益。
　　——张伟（上海新长宁集团长宁现代教育培训中心执行校长）
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