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《电话销售逆袭52计》

内容概要

《电话销售逆袭52计》以电话销售的整个流程为主线，从逾越前台开场白探寻客户需求介绍产品优势
向客户报价电话跟进最终成交，用生动的情景案例作为引子，以在各个流程中解析被客户拒绝的原因
为切入点。除了提供基本的电话销售技巧外，还紧随时代的变化，提供符合当代客户心理需求的电话
销售技巧与话术，旨在提升电话销售人员及营销人员的销售技巧，适应当代的销售环境，促进企业销
售额的增长。
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《电话销售逆袭52计》

作者简介

施琰博，
东方华智教育集团 总裁
中国企业家品牌图书策划人
中国最年轻的企业总裁教练
中国最具实力的销售名师
商业模式设计专家
美国临床催眠委员会认证科学催眠师
《收钱为王销售系统》创始人
被业界誉为亚洲全能销售王子
已出版《全能销售王子施文彬》、《世界上最神奇的8堂销售课》等书。
中国数十家企业及500强企业顾问，截至目前，受众人数超过10万人，帮助数万人改变命运，已成功协
助上千家企业打造卓越的顶尖销售团队，促使企业效益迅速增加50%~200%。
韩硕果，现任某工程有限公司董事，某医药集团地区销售总监。由于业绩突出，曾被集团公司授予贡
献奖、学术精英奖。十几年的销售工作积累了丰富的销售经验，在业界具有一定影响力。尤其是运用
电话销售方面，有独特的见解与深入的理解。
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《电话销售逆袭52计》

书籍目录

Ⅰ 遇见“拦路虎”——未见“真神”遭拒绝
场景1 请问您是
场景2 不好意思，他不在
场景3 我是他秘书，有什么您跟我说吧
场景4 对不起，他很忙
场景5 你是推销员吧
场景6 不好意思，档期已经排满
场景7 请问您找他有什么事吗
场景8 不好意思，我不负责这一块
场景9 你打他手机吧
场景10 我会转告他的
Ⅱ 闹心的开场白——未进主题被婉拒
场景11 不好意思，不感兴趣！
场景12 你先传份资料给我，看看再说吧
场景13 对不起，我现在很忙，有时间再说吧
场景14 这个不归我管，具体谁管我也不知道
场景15 我们已经有其他供应商了
场景16 暂时没有这个需求
场景17 我们已经计划与×；×；公司合作了
场景18 市场不景气啊
场景19 你们都不靠谱
场景20 卖什么东西的
Ⅲ 探寻客户需求——未明需求客推辞
场景21 我觉得现在挺好
场景22 你说的这都不是问题
场景23 你的方案不适合我们
场景24 这个问题我考虑考虑再说吧
场景25 我需要和“领导”商量一下
场景26 你说得很对，但是领导不同意啊
场景27 不好意思，我们没有采购计划
场景28 这个问题不着急解决
Ⅳ 介绍产品优势——未“解”产品露顾虑
场景29 品牌不是很知名啊
场景30 你说的这技术我早就听说了
场景31 没用过，不知道怎么样
场景32 听用过的人说质量不怎么样呀
场景33 听说你们的产品是贴牌的
场景34 售后保修时间太短了
场景35 没见到东西，还是有点不放心
场景36 功能太多，容易出问题
场景37 没啥功能，不适合我们
场景38 你们的产品效果不太好
场景39 我再比较比较吧
Ⅴ 告知产品价格——未“表”心思提异议
场景40 太贵了
场景41 你们可比市场价高多了
场景42 知道了，考虑好了联系你
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《电话销售逆袭52计》

场景43 朋友买的比你说的便宜多了
场景44 留个电话，有需要我会和你联系的
场景45 价格超过了我们的预算
场景46 送的礼品不能兑换成现金折扣吗
Ⅵ 客户电话跟进——未“听”表述态度拒
场景47 你怎么又打电话来了
场景48 实在对不起，我已经买过了
场景49 领导还没有决定，等决定了我给你电话
场景50 不好意思，我还没有考虑好
场景51 过段时间再说吧
场景52 等有活动的时候再联系我吧
后记：一线牵万金
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《电话销售逆袭52计》

精彩短评

1、【借】打个电话就这么复杂？反正我现在挺怕打电话的。未能读完。
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