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一“电”成功 --电话销售必备修炼
举办时间： 2011年11月11日上海     2011年11月25日北京      2011年12月9日深圳   
培训费用：1600元/一天（含一天中餐、指定教材、茶点） 
授课方式：内容讲述、案例分析、游戏互动、讨论点评、情景演练
培训对象：销售主管、销售人员
课程背景
做销售，不是一件容易的事；做好电话销售，更不是一件容易的事。身在其中，才解其中味；于是，从打第一个电话起，每一个人都希望能够找到一把永远“hold住”的钥匙。“hold住”就是指面对各种销售状况都要保持住、坚持住，充满自信，从容应对一切，最终成交的境界。
本课程力图运用世界500强企业均采用的电话营销工具，在总结大量前人的实践经验与专家的理论研究中，注重强大的心理素质与精湛的销售技能二大知识点的结合，为致力于电话销售的青年才俊指明一条系统、全面、实效的专业路径。

培训目的

系统解决电话营销过程中各种疑难问题
掌握电话营销过程中应遵循的国际性礼仪
全面掌握电话营销的整体流程
全面提升电话营销的业绩
掌握利用电话营销辅助工具来建立稳固的客户关系
学会自我管理，战胜各种难关
课程特色
案例讨论 剖析经典实战案例，充分启发学员
头脑风暴 在讨论中激发潜力，并相互学习
游戏互动 将深奥的理论融入轻松的游戏之中，在笑声中学习和领悟
录像观看 通过精彩录像片段欣赏，给于学员启发
角色演练 帮助发现问题，进行精确点评，从而达到学以致用的目的
讲师讲解 强调重点、要点和难点，用通俗易懂的语言帮助学员理解
经验分享 复习、巩固所学知识，对课程中的精彩内容进行再现

课程提纲

开篇：认识电话销售

课程大纲
一、电话销售的理念篇
1、中国人的道德价值观与销售价值观
仁——站在帮助客户的角度
义——和客户成为朋友
礼——尊重你的客户
智——专业的素质
信——做个诚信的人

2、信念的力量——心在哪里财富就在哪里
销售信心缺失的八大原因
树立信心八大法

3、正确的销售理念——电话销售十大真理
销售就是销售吗？
客户购买的是什么？
销售才能与生俱来？
你要找的人是谁？
只有一次第一印象吗？
回避竞争对手？
何谓你的大客户？
调查决定成交吗？
金牌异议处理者？
成功在于更多的销售电话？
第一次就成交？

4、做情绪的主人
情绪的作用与来源
如何调整自己的情绪
电话营销人员的压力管理

二、基本功修炼篇
1、声音的训练
魅力声音的十大关键因素
声音的具体训练方法
2、基本电话技巧
3、做好时间管理
实施有效时间管理的前提
时间管理的方法
4、与客户保持跟踪联系的六大工具
5、沟通的艺术
九大王牌沟通技巧
沟通技巧一：亲和力
沟通技巧二：提问技巧
沟通技巧三：倾听技巧
沟通技巧四：回应技巧
沟通技巧五：确认技巧
沟通技巧六：停顿技巧
沟通技巧七：引导
引导的第一层含义——由此及彼
引导的第二层含义——扬长避短
在电话中如何运用引导技巧
沟通技巧八：同理
沟通技巧九：赞美
6、基本知识
公司产品及服务的知识
市场知识
竞争对手产品的知识

三、销售真功夫篇
1、准备，准备，再准备
确定目标
客户资料与客户漏斗管理法
销售话术脚本及预测突发问题的话术
工作现场与氛围
积极心态

2、方向永远比方法更重要
寻找客户资料的十五种有效方法
了解客户找对人
在合适的时间打电话
突破秘书/前台的十个策略

3、提升业绩的顾问式电话营销——世界500强首选的营销工具
销售人员与客户的心理对决
卓越的F.A.B销售法则
洞悉客户决策点与销售机会
完全掌控客户心理的SPIN提问方法
电话销售各阶段的话术设计

4、临门一脚——电话销售的18种成交技巧
促成技巧1：不确定成交法
促成技巧2：典型故事成交法
促成技巧3：对比成交法
促成技巧4：直接促成法
促成技巧5：假设成交法
促成技巧6：二选一成交法
促成技巧7：危机成交法
促成技巧8：以退为进成交法
促成技巧9：替客户拿主意成交法
促成技巧10：最后期限成交法
促成技巧11：手续简单成交法
促成技巧12：展望未来成交法
促成技巧13：少量试用成交法
促成技巧14：坦诚成交法
促成技巧15：3f成交法
促成技巧16：“最后一个问题”成交法
促成技巧17：强化信心成交法
促成技巧18：绝地反击成交法 在最后放弃之前，要求对方提供帮助，获得机会后，在待机而动。

5、顶尖电话销售高手的“九阴真经”
积极：寻找客户，遍地商机
坚持：即使失败1000次，也仍然期待第1001次的成功
管理：管理客户，管理时间，管理自我
感染：声音是那双拉近客户的手
目标：方向永远比努力更重要
准备：做足功课，无往而不利
引导：做销售的主导者
跟进：真正的销售始于售后
反省：只有总结才有进步；只有精进才有卓越

讲师简介 黄平女士
北大心理学硕士；历任大型上市公司区域销售经理、集团公司人事总监等职位。从基层销售人员做起，拥有广泛的市场与营销经验，对不同市场，例如，直销、分销、零售等市场均有深入的认知与丰富的实践；在销售管理过程中逐步过渡到企业综合管理、人力资源管理、公司决策层等高层管理工作十余年，关注企业内部组织行为管理、流程优化、人力资源开发等领域，对创业期、成长期不同发展阶段的企业组织架构和工作流程设计、人员组建、制度建设、企业文化重塑、组织变革等均有实践，建树颇丰。曾聘为专业医药OTC终端杂志《深圳药店》的人力资源管理特约撰稿人，结合扎实的理论功底，厚积薄发。

研究领域：
营销管理、消费行为与决策分析、企业文化、战略人力资源管理
主要研究行业：医药行业、零售行业、服务行业

主要课程：
《销售主管管理技能提升训练营》
《电话销售业绩提升术》
《店长管理技能提升训练营》
《零售业销售人员销售技能提升训练营》
《提升个人影响力》
《职业生涯规划》

课程风格：深入浅出，生动形象。

增值服务：
赠参会单位永久的（www.QG68.cn.）中国管理资源网网站会员管理资料免费下载服务；
如要参加本次课程，可通过下面两种方式报名参加：
联系电话：010-82593357   010-62864303
传    真：010-62863354
24小时值班电话：15611301363
联 系 人：董老师 张老师
报名邮箱：E-mail:82593357@163.com 
北京东佳哈勃企业管理咨询有公司 
中国管理资源网 培训事业部 
更多培训课程敬请浏览：http://www.QG68.cn  www.296.cn
▓▓▓▓▓▓▓ 培 训 回 执 表 （此表复制有效）传真至：010-62864303 ▓▓▓▓▓▓▓
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	付款方式：   □现金　  □转帐   □支票
	参会费用：共计：　　　　　元


我们的服务:公开课培训、企业内训培训、户外拓展训练、企业管理音像教材、图书,如需要详细的培训体系，请与我们联系。
中国管理资源网  培训事业部http://www.Qg68.cn

