
第一图书网, tushu007.com
<<电话行销七日通>>

图书基本信息

书名：<<电话行销七日通>>

13位ISBN编号：9787802515383

10位ISBN编号：7802515386

出版时间：2011-6

出版时间：金城出版社

作者：隋晓明.

页数：268

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<电话行销七日通>>

前言

朋友周涛现在已是某公司的业务经理，回想2年前她第一次做电话业务员时的情景，感慨万千。
    刚刚走出校门，对她而言，一切都是那么陌生，那么“险恶”。
当时，她带着满腔的激情，应聘了第一份工作——电话推销业务。
实战前，她犹豫了足足15分钟，最终还是用颤抖的手拿起了沉重的听筒。
    电话铃声响过以后，另一头拿起了电话，是一个中年妇女不耐烦的声音。
周涛“做”了个笑脸说：“我⋯⋯我是××广告公司的，请问您有⋯⋯”那妇女就通过电话不耐烦地
说了一声：“做业务的，没有！
”    “砰”，电话挂上了。
    当她艰难地拔第二个电话的时候，一位女士接起电话，警惕地问她干什么，当周涛说出缘由时，她
说声“不做”，也顺势把电话挂上了。
    就这样，从早上到中午，周涛遭到了无数次的拒绝与打击。
所有的电话，都毫不留情地对她挂上了，只剩下最后的一个电话号码，周涛这时反而不再害怕。
不知为什么，她心头莫名地涌起一种悲壮，两手不再颤抖，从容地微笑着。
    最后一个电话接通了，是一位少女微笑着的声音。
她说：    “这是你打的第几个电话啊？
”    “我今天所有电话号码的最后一个。
”    “真是不容易！
”    而实际上，在打第一个电话时，周涛就紧张得喘不过气来，甚至结巴得话都说不出来。
    周涛十分感动，因为少女用同情嘉奖了她的最后的努力，并给了她信心。
而她在下班的时候，也对所有被挂掉的电话心怀感激。
    她心怀感激，而不是诅咒，因为从某种意义上说，是它们激发了她的斗志，从而战胜了羞怯，强化
了信心。
    记得一位医生曾经告诉我一种现象：一年里不患一次感冒的人，患癌症的概率是患感冒的人的6倍。
这似乎有点奇怪，但却是真理。
据观察，一条鱼独自在一个鱼缸里，没几天就死了，而三条鱼放在同一个鱼缸里，可以活一年多，因
为它们在一种“竞争氛围”中，越活越有“战斗力”！
    正如周涛所概括的那样：正是那些未能摧毁我的东西，使我变得更加强健。
    可见，电话业务是个先难后易的事情。
现在从业的绝大多数电话业务员，尽管有着高学历和一定的工作经验，却因为不能灵活利用“电话”
所带来的无数机遇，以致操作起来阻力重重。
    如何驾驭电话使其发挥到最大效用，本书着重论述的“七天打造顶尖业务员”，就包含了这项业务
的全部精髓。
精髓主要涉及两件事：一是岗前的准备工作(第一天)；二是善始善终(第七天)。
通常的情况是，想吸收_个潜在客户，电话里却很难奠定一个良好的开端，甚至不能达成一个见面的
约定，更别说建立稳固的合作关系了。
本书揭示的一些技巧，是无数的电话业务员集体智慧的结晶。
其实，电话业务既是一种心理战，又是一种语言战；既是一项本职业务的检测，又是一种业务能力的
发挥。
因此，要打一个成功的业务电话，必须掌握以下五个方面的技巧：一、千里“姻缘”一线牵(第二天)
；二、建立超强的亲和力(第三天)；三、拒绝不等于结束(第四天)；四、好事多磨(第五天)；五、谈好
的订单别丢了。
同时，每一节的后面，都附有世界顶尖电话业务员的经典案例和技巧，读者可以很轻松地掌握并在工
作中熟练运用。
    望所有的电话业务员都成“顶尖”的！
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内容概要

　　电话行销是用嘴巴创造财富的过程，隋晓明主编的《电话行销7日通》通过七个部分讲解如何成
为一名优秀的电话行销高手。
文中“顶尖论评”
“冠军絮语”等小栏目可谓画龙点睛，详细解读了世界顶尖电话业务员的经典案例和技巧，《电话行
销7日通》不但适合业务人员学习使用，也可作为销售管理者的贴身手册。
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章节摘录

你了解客户的需要吗    你只有详细地掌握客户的信息，才能锁定客户真正的需要之所在。
例如：你要卖一台电脑给对方：“访问您是要进口的还是要国产的电脑？
”“请问您要价格高一点的还是稍微优惠一点的？
”“您是要品牌机，还是攒机？
”你充分地了解了客户的需要，你也就可能与客户签单了。
    他们的需要不外乎是下面的这些，如果你能够比你的竞争对手更好地提供这些东西，你就比他距离
成功更近一些。
    顶尖论评    你的构想不仅要解决客户目前的问题，还要提出新的发展方向，也就是说，发现客户的
潜在需要，这需要你对客户的业务了如指掌。
    适合的产品与服务    在电话行销的过程中，要想使你的客户喜欢你的产品，你必须为客户提供适合
的产品和服务。
怎样才能为客户提供适合的产品和服务呢？
    首先，你必须了解自己的产品，只有自己了解了产品，才能为客户提供适合的产品和服务。
    如果一个销售人员连自己的产品都不了解，怎么能使你的客户满意地购买你的产品呢？
电话业务竞争日益激烈的今天，如果一个业务员不了解自己或竞争对手产品的性能、用途、用法、维
修、保养等等，很难干好电话业务，更不用说成为顶尖的电话业务员了。
    熟悉自己行销的商品和服务是沟通电话业务员和客户的纽带，而加上后面所说的行销策略和技巧是
一个电话业务员获得成功的法宝。
    产品的效用    首先，你要清楚，你的客户购买的不是产品本身，他购买的是产品能够给他带来的效
用。
比如他买一双鞋子，可能是自己穿，也可能是送人，还可能是摆在那里看，甚至是用来研究的。
    冠军絮语    不要别人想买什么就只卖给他什么，那是一般业务员的做法。
顶尖业务员总是想办法在客户要求的基础上卖给更多的东西。
至少有一样你是可以给他的，那就是好的态度。
    自己穿的鞋子，可能是平常在家里穿，也可能用于上班的时候穿，还可能是参加舞会的时候穿。
    你的客户购买“这双鞋子”，到底是什么时候穿，你要搞清楚，那样才能针对他的目的，向他提出
合理的建议。
    实际上，你向客户卖出的，是一套客户面临的问题的解决方案。
只有把客户的问题搞清楚了，你才能提出正好符合客户需要的解决方案。
    诚实守信    你要知道，你的工作，不仅是卖出产品或服务，拿到货款。
    你如果这样看待你的工作，我敢断定，你不是一个顶尖的业务员。
    要知道，绝大多数有意见的客户，并不会在电话中跟你倾诉他们的意见，他们要做的仅仅是简单更
换订货单位而已，却不会或很少告诉你不与你合作的原因。
    因此，要让别人认为你是一个诚实守信的人。
无论在哪里，我都希望你是一个有诚信的人。
你的家人、朋友，还有客户、同事，没有人喜欢一个不诚实守信的人。
    诚：对与你交往的人必须做到真诚，欺骗不是成功人士的能力；对你的客户，不能有任何的欺骗，
不能有任何的不切实际的承诺，如果你做出了那样的承诺，很有可能，客户会根据你的承诺进行起诉
，你很可能是惹火烧身。
    顶尖论评    业务员必须分清楚什么是“业务中的正常的吹嘘，什么是关于质量与服务的真实承诺。
”在实际业务工作中，前者是唤起客户感情认同的，是虚的。
有水平的客户知道你在吹嘘，他不会把这些话当真；而后者，说出来就要负责任，是有可能会拿到法
庭上念给法官听的，你一定要小心。
    信：守信用，重承诺是中国人评价商人的最重要的标尺。
    不要试图虚伪地在你的同事、上司面前表现你的“智慧”，你是一个将要获得成功的人，你希望每
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个人都尊重你，首先你必须尊重别人。
    客户需要的是未来    客户的需要，不仅仅是要解决现在面临的问题，而且需要未来的发展前景的推
测、展望。
向客户推销未来是成为顶尖业务员的重要一步。
    所以，你要研究客户的发展，看出客户的前景，然后向客户描绘出来，感染他，激励他，通过使用
你的产品或你提供的服务，达到一个美好的未来。
    这个前景就是你的构想，你向客户推销的就是这个构想，也是客户需要的。
    你向潜在客户推荐的构想越多，你对他们的业务也就越了解，你自己发现的机会就越多。
反过来，这些情况将促使你产生更多的构想，也会更完善你的构想，你的客户也越来越对你的构想感
到满意，你的构想也就会产生实际的效益。
    P17-19
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编辑推荐

隋晓明主编的《电话行销7日通》包含了电话行销的全部精髓，着重论述了如何用“七天打造顶尖业
务员”，包括事前的准备工作（第一天）一直到善始善终（第七天）。
同时每一节后面，都附有世界顶尖电话业务员的经典案例和技巧。
内文设置有“名人名言”“顶尖论评”“冠军絮语”等小栏目，文后有“顶尖技巧”专栏。
是电话行销的入门手册，也是电话行销管理者的贴身宝典。
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