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内容概要

　　电话行销工作的任务之一就是赋予产品生命力，让产品与客户建立情感的联系，不仅要把产品卖
到客户的手中，更要把产品卖到客户心中。
在电话行销的时代，“行销技巧”纵贯行销全过程，是一个起决定性作用的因素。
电话行销是用嘴巴来创造财富的过程，其技巧其实可以看作是一种话术。
这种销售方式可以有效地降低客户初次打交道时的防范心理。
通过一次成功的电话行销，可以快速与客户建立信任关系。
电话行销的成功，在很大程度上取决于人的因素——需要用正确的人做正确的事。
希望那些细心研读《一线真金:电话行销话术》的读者朋友，能够用智慧和勤奋在电话行销的道路上越
走越远，早日实现自己的财富梦。
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章节摘录

　　市场竞争的严峻性不仅引起了厂家的警觉和注意，客户同样也已经注意到了日趋严重的产品同质
化现象。
面对越来越多品种的同类产品，客户无法——对不同厂家的产品进行了解，于是，很多时候，他们就
会向某一公司的行销人员打听另外一家公司的情况。
此时，如果电话行销人员对市场上经常出现的竞争对手不加以留心的话，就无法向客户提供满意的答
复。
　　其实，了解竞争对手的相关信息，这不仅是应付客户提问的需要，也是电话行销人员全面地把握
本企业产品的需要。
如果没有与竞争对手各项情况的比较，电话行销人员就无法明确本企业产品的竞争优势，从而也无法
向客户传递出最有效的产品价值特点。
　　6.不断了解产品的相关动态　　对相关的产品知识进行专业、广泛而深入的了解，这并非代表仅
仅了解产品的静态规格与特性就可以了，电话行销人员对产品相关知识的掌握其实是一个动态的过程
，你必须不断地取得和商品相关的各种信息，并且学会从累积的各种信息中筛选出商品对客户的最大
效用，从而最大限度地满足客户的需求。
　　电话行销人员掌握这些动态产品信息的主要渠道是企业的相关部门和同事、客户以及自己对产品
的科学分析。
如果电话行销人员不能及时地掌握产品的相关动态信息，那么很快就会在客户不断改变和增长的需求
面前遭到淘汰。
只有不断掌握更多的产品动态信息，产品蕴涵的价值才能通过你的行销技巧充分体现出来。
　　当然，在激烈的市场竞争环境下，很多产品的相关信息几乎每一天、每一分钟都有变化，电话行
销人员可能对其中的某些信息掌握得不够全面和准确。
此时，你应该实事求是地向客户表明事情的真相，而不应该为了显示自己的“博学”和“多知”而胡
编乱造地欺骗客户，那样的话，只能使客户离你更远。
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