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Любой менеджер по продажам знает, как сложно звонить незнакомым людям 
и предлагать свою услугу или товар. Зачастую результатом холодного звонка 
бывает отговорка, или просто отказ. Автор книги Стивен Шиффман утверждает, 
что холодные звонки — это не проклятье менеджера, а его возможность, благодаря 
которой будет обеспечен личный профессиональный успех и финансовое про-
цветание компании. 

Прочитав это профессиональное руководство, вы научитесь звонить тем людям, 
потребность которых в вашем  продукте еще не сформирована, узнаете, как струк-
турировать телефонную беседу и добиваться личной встречи. Вы не только пере-
станете бояться холодных звонков, но и сможете сделать их своим главным кон-
курентным преимуществом и увеличить свой доход как минимум вдвое.
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жет быть воспроизведена в какой бы то ни было форме 
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же запись в память ЭВМ для частного или публичного 
использования, без письменного разрешения владельца 
авторских прав. По вопросу организации доступа к элек-
тронной библиотеке издательства обращайтесь по 
адресу lib@alpinabook.ru.
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