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《电话销售中的话术模板》内容简介：在电话销售中，您是否遇到过或思考过如下问题
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：随时都可能被拒绝，一开始如何进行有效的自我介绍？面对前台或总机的阻拦，应该
怎么说？客户资料只有一个电话号码，应该怎么说？客户表示现在很忙或没有时间，应
该怎么说？客户说发份传真或邮件先看看，应该怎么说？客户一开口就说没有兴趣或现
在不需要，应该怎么说？客户表示价格太贵了，应该怎么说？……针对这些经常遇到且
令人头疼的问题，《电话销售中的话术模板》精选29类实战情景进行说明。每类实战情
景都提供了简单实用的话术模板，可复制性极强，上午学完下午就能用，可以短时间内
快速提升电话销售人员的沟通技巧和销售业绩。《电话销售中的话术模板》适合电话销
售从业人员以及电话销售团队管理者阅读，也适合作为电话销售的培训教材使用。

作者介绍: 

李智贤，实战型电话销售培训专家、全国销售冠军，曾创造单天成交83位陌生客户的销
售纪录。服务过的客户包括海尔、中国移动、清华同方等上百家知名企业和机构。课程
内容实用、清晰易懂，学员学习后第二天就可以运用，并有效提升销售业绩。

出版著作：《电话销售实战训练》（同类书销售排名第一，重印15次）、《电话销售中
的心理学》、《电话销售中的话术模板》、《电话销售中的拒绝处理》。

主讲课程：电话销售实战训练、顾问式电话销售、电话销售中的心理学等。
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书评

第一次写书评！现在写书真的有认真写吗？这都是些什么鬼？？？？？幸好不是花钱买
的书，太狗血了。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。
。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。。
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