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                                     Our efforts, your benefits!

一“电”成功-电话销售技巧修炼
主办单位：上海普瑞思管理咨询有限公司  上海创卓商务咨询有限公司
日期地址：2013年04月23日、06月27日、08月15日、11月28日 上海
培训费用：1600元/人（含培训费、资料费、午餐、税费等）
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课程收益：
建立个人对于电话销售的良好心态

熟悉电话销售的基础步骤与流程

处理电话客户的拒绝和异议

提高电话销售的沟通成交率

课程背景：
1、对电话销售存在着巨大的恐惧心理，销售过程中情绪易被客户左右。

2、与客户通话后，不知道该如何同客户打开话题，不知道该如何说服客户。

3、不知如何同客户对话并建立亲和力，以让客户产生进一步电话沟通的愿望。

4、只顾一味的推销自己的产品，却不知客户到底想要什么？

5、操之过急，恨不得一通电话就让客户高高兴兴地购买我们的产品。

6、销售无章法，想到哪就说到哪，不知道如何有步骤的进行销售。

7、电话销售成功后，不再联系客户，不再促使客户再次购买及转介绍

……

课程大纲：
第一章、优秀的电话销售人员素质训练

（一）、凡事正面积极

（二）、凡事颠峰状态

（三）、凡事主动出击

（四）、凡事全力以赴

（五）、感恩心态

（六）、态度VS能力

（七）、个人英雄 VS 团队精神

（八）、奉献 VS　索取　

（九）、透支知识 VS 边干边学

（十）、老板心态

第二章、电话营销准备工作

一、态度、情绪、信心

（一）、情绪调整五大技巧；

（二）、自我激励五大技巧；

二、客户资料收集的方法训练

三、与前台打交道的三十技巧

四、如何找到决策人

五、如何与决策人打交道

如何设置具有吸引力的开场白,让客户不挂断电话？

如何让客户专心地听你讲？

如何有效处理客户的各种拒绝？

如果客户在电话中不表态，如何处理？

如何才能提高电话销售的效率？

如何在电话中了解客户的需求？

如何引导客户的需求?

如果客户还没有意识到自己的需求时如何办？

如何将异议变成机会

多套异议处理实战话术讲解

客户拒绝因素探讨及预防方法

如何在尽可能短的时间内与客户促成？

第三章、超强沟通技巧

人性化的开场白和问候语 

探询客户的真正需求 

发问技巧和倾听技术

认同心和快速理解

引发兴趣的电话销售话术讲解 

电话销售中产品陈述技巧（FAB、UPS、UBV）

常见的五种拒绝方式及应对技巧

在电话礼仪方面常犯的12大错误；

第四章、异议处理技巧

（一）、异议产生的原因

（二）、异议处理三大技巧

（三）、共赢的谈判技巧

（四）、如何打消客户最后的顾虑，并完成订单

第五章、缔结技巧

1、假设问句法

2、假设成交法

3、视觉销售法

4、假设解除抗拒法

5、反客为主法

6、打断连接法

7、提示引导法

8、心锚建立法

9、不确定缔结法

10、总结缔结法

11、宠物缔结法

12、富兰克林缔结法

13、延伸缔结法

14、订单缔结法

15、隐喻缔结法

16、门把缔结法

17、强迫成交法

18、问题缔结法

19、对比缔结法

20、客户转介绍法

第六章、售后服务与客户关系管理

一、售后服务作用、法则、内容、方法 

二、客户关系管理

（一）、问候的重要性

（二）、常规问候：1-3-7-21法则；问候话术

（三）、重要节假日的问候：问候话术

讲师介绍：司海见
销售实战与团队训练专家

主要背景：

《猎豹特种兵训练营》CFSTC创始人

中国教育培训界优秀人物

销售谈判与沟通技巧第一人；

销售团队建设与管理实战专家

数十家上市企业营销咨询顾问

PTT国际专业培训讲师高级资格认证

清华大学、复旦大学等总裁班特邀讲师

被誉为“最具震撼力和实战”的培训师

职业履历：

现任某知名管理咨询集团董事长

曾任上海明明地产公司营销总经理；

世界500强企业香港中原集团大中国区营销总监；

十余年市场一线销售实战经验, 6年中高层管理经验，具有丰富的市场营销、销售及管理经历。

授课风格：

1、深入浅出、幽默风趣、见解独到，富有激情；

2、善于运用多种培训方法，快速调动学员的参与性和积极性。

3、丰富的实务经验与操作手法，使学员能即学即用。被誉为“最具震撼力和实效性的课程”！

擅长课程：

《猎豹特种兵训练营》CFSTC《超强谈判技巧》 《大客户营销策略》《销售执行力打造》《销售团队激活六个一管理系统》《销售人员的考核与激励》《管理者领导力与执行力提升》 《电话销售技巧》《门店销售技巧》《销售心理学》

培训客户：

中誉汽车、杉杉投资、上海马克华菲、江苏苏美达、嘉迪安医疗器械、上海兰生、威廉金属材料、宁波蜗牛锻造、九州阳光传媒、惠州和诚信息技术、联邦家私、南海坚美铝型材厂、威特电梯部件、上海勿忘我贸易、杭州原华贸易、连云港杜钟氨纶、上海皇冠包装、信益陶瓷、泰丰箱包、德华集团、宁波宜科科技、国营海安机械总厂、 宝钢集团、南京仪机、上海公元建材、永发集团、中凯集团、凯泉集团、苏宁电器、上海万象汽车、上海友邦电气、上海尊贵电器、大唐电信等等。

报名说明：
1. 报名方法：请填好报名表，传真或E-mail至我司，我司于培训前一周发《报到通知书》，通知您关于报到的相关事宜。

2. 付款方式：请于培训一周前把款项汇入我司帐号，把汇款底单传至我司；培训发票统一在报到时交付。现金现场支付。
一“电”成功-电话销售技巧修炼报名回执表
	公司全称（发票抬头）                         地址                  产品                      
联系人姓名            电话         职务            E-mail               手机               
参加学员信息

姓名              电话             职务            E-mail                手机                
姓名              电话             职务            E-mail                手机               

姓名              电话             职务            E-mail                手机               

付款方式：□电汇/转帐  □现金  （在所选项上打“√”）  付款总金额                               

住宿预定（协助预订，费用自理）：

住房日期从                     日入住至                 日退房，房间数量                    
你对此课程的需求：                                                                          

                                                                                            


电话：021-36338510/51877835    传真：021-36338510    Email:info@purise.com
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地址: 上海市四川北路888号海泰国际大厦20楼                         Tel: 021-36338510/51877835
http://www.purise.com                                               Fax: 021-36338510

