
电话销售精英实战训练营
「创新、实用、快速—让你现场学完马上会用」
主讲：林翰芳

【主办方】58培训网-广州元佑企业管理顾问有限公司
【协办方】呼叫中心建设运营研究院

【培训费用】
  3000元/人  2天 （含培训费、精致茶点、呼叫中心建设运营研究院结业证书）-不含食宿 

【开课时间】
2017年4月22-23日深圳站   2017年6月17-18日广州站
2017年8月19-20日深圳站   2017年10月14-15日广州站
2017年12月16-17日深圳站

【温馨提示】
课程品质优，精品小班制，实用、精华、有效、专业、专攻，马上学完马上用！一家公司两人以上参加效果更佳，所谓众人拾柴火焰高。同一家公司多人参训，可以结合公司实际情况、充分研讨、分享总结、学以致用，把培训效果放到最大。（本课程可为企业量身定制企业内训）

【课程宣言】
打破电销传统模式，开启电销新的纪元       
改变低产电销时代，揭开业绩新增长点

【课程背景】
电话营销作为一种有效的营销模式被越来越多的企业认可并不断尝试，但大部分企业在实施电话营销的过程中，由于对这种营销模式缺乏深刻的研究，导致效果并不理想。造成这种情况的主要原因有两个方面：一是企业没有将电话营销真正作为一种营销渠道来对待；另一个原因是电话营销人员缺乏销售和沟通技能。本课程提供了许多实用的方法、技巧和工具，涵盖了电话营销的整个流程。将帮助企业全面了解电话营销这种有效的、可以带来更多利润的营销模式，也将帮助企业中的电话营销人员提高销售技能和沟通技巧，从而提高整体营销业绩。
【解决难题】
 为什么电话营销人员只想被动完成任务而不想主动争取结果？
 为什么电话营销人员打了很多客户名单却没有成交客户？
 为什么电话营销人员做了很多努力却不能做好，到底差在哪里？
 为什么电话营销坐席活动量很高，但是公司业绩却没有成正比？
 为什么电话营销人员总达不到老板期望的结果?

【培训对象】
 呼叫中心坐席（TSR）、销售代表、销售主管、销售经理、客户经理、营销总监、培训负责人以及所有从事电话服务和电话营销的工作人员。
【课程收益】
◆提高电话销售人员成交技能，坚定营销人员对于电话营销的信心
◆降低公司电话销售人员的流失率
◆使电话销售人员工作时保持在巅峰状态 
◆使电话销售人员遭到拒绝后，仍旧信心十足  
◆使电话销售人员快速与客户建立亲和力与信赖感      
◆准确把握需求，快速成交有意向的客户                     
◆将公司的产品和服务快速、大量的推广出去
◆有效利用客户的抗拒理由，直接有效成交客户
◆使电话营销人员的成交率不断提升 
◆营造一个能创造销售利润的销售氛围
◆做好客户维护，为公司培养忠诚的客户
【课程大纲】 
思考：产品重要还是技巧重要？

第一讲、电话销售基本功
（电话销售：会者不难，难者不会）
1、 坐席每天打电话，电话销售卖的究竟是什么？
2、 天天被拒绝，客户究竟买的是什么？
3、 客户嫌贵的根本原因是什么？
4、 什么原因导致客户快速挂机？
→训练一 声音、说话艺术的测试及训练

第二讲 电话营销的准备工作篇
1、 态度、情绪、信心
2、 电话营销目标，拨打电话的目的
3、 客户资料收集的方法训练，如何判断客户
4、 电话记录表格填写与完善技巧
→训练二 准备工作测试训练
第三讲 电话销售的关键流程
流程一、好的开场白等于成功了一半
             ——迷你裙理论
  
流程二、产品要介绍到心里，不是耳朵里                       
             ——《万能四句话》适用所有产品卖点

流程三、问话式营销，在沟通中把握或者刺激客户需求
               ——答得好不如问得好，一问抵七说

1. 激发参与的问题要点      
2. 激发欲望的问题要点
3. 说服客户的问题要点         
4. 阻止客户做决定（拒绝）的问题要点
       5. 引导谈话主题的问题要点
   
→训练三 提问技巧的测试及训练

流程四、化客户的问题为卖点，异议处理模式
            ——提前终止异议的话术技巧            
             三类常见假问题及应对假问题的技巧              
                解决真问题的技巧—神奇的三句话
→训练四 倾听能力的测试

流程五、线上促成                  
         ——促成的四大准备                       
             引导成交的七大技巧                       
             线上促成六种话术 

话术案例一：与客户初次接触
话术案例二：客户提出看资料
话术案例三：应对客户的拒绝
话术案例四：解决客户的不信任
话术案例五：有效针对客户拖延时间
话术案例六：当客户表示不能做主

第四讲  电话销售的三个训练系统
1、 电话销售思维的提升训练
  ①你卖的是什么？
  ②你和产品是什么关系？
  ③你和客户是什么关系？
  ④产品是什么？是产品，还是废品？
  ⑤产品需要客户，还是客户需要产品?
  ⑥客户究竟买的是什么？
  ⑦哪些客户最需要你的产品？
  ⑧为什么你的客户会向你购买？
  ⑨你的客户什么时候会买? 
  ⑩为什么你的客户不买? 
2、 电话销售习惯的提升训练
    ——自我管理表格，《百日业绩倍增训练法》《每日时间管理表格》
3、 电话销售话术的提升训练 （话术七天成才训练法）             
   ①训练法诀2/2/3，每次30分钟
   ②话术驾驭能力的训练方法
   ③产品熟知度的训练方法
   ④线上反应能力的训练方法
   ⑤训练的辅助工具
第五讲 客户名单管理
 1、七级销售漏斗模型
 2、数据管理
 3、客户有效跟进（一二三四法则）
第六讲 营销员的黄金心态
 1、营销员的八颗心
 2、成功销售的心态法则
 3、心态的训练技巧
总结：一封信剖析客户的心理

【讲师介绍】
[image: Andy封面1(1)]    林翰芳  （Andy Lam）
· 国内知名呼叫中心金牌实战导师
· 七天话术成才训练研发者
· 呼叫中心建设运营研究院专家 
· 2015年中国诚信讲师50强
· 曾任泰康人寿广东电销中心营销总监
· 连续四年国内电话营销公开课开班量第一
· 贵阳市服务外包及呼叫中心行业协会会长
· 广东省电视购物协会特约指导专家兼顾问
· 电销实战技能训练师与销售管理咨询师
· 番禺理工学院财经学院特邀讲师，承担该院国家优质课程研发与编导
· 自有呼叫中心坐席规模1000+
【实战经历】
    林翰芳老师，他10年磨一剑，只专注呼叫中心领域的研究与实践，是位有着丰富的实战经验与骄人业绩的从一线充满硝烟的战场下来的实战派讲师。他的一线电话营销跨越保险、美容、地产、酒业等多个行业。他有着3年一线电话营销经验、5年电销管理经验、4年职业讲师与顾问师经验。
    林老师培训场次超过1000场以上，他不仅四处讲课传道授业，自己还创办3家公司。他带领的团队不仅业绩骄人而且有很高凝聚力与很低的流失率。公司业绩以每月20%增长，每年几倍的速度超越，他的理论结合他的经验，方法与工具与时俱进符合实际，实操性非常强。
他的为人不仅得到了员工的认可与追随，也得到了市场与客户的一致好评，他被业界尊称为电话营销魔法训练师！林老师培训与咨询讲究务实落地，坚持效果才是硬道理，一切以业绩为导向，用数字说话！林老师，是一位真正从基层做起，从企业走出来的实战讲师。 
【教学特点】
师资水平：多年实战经验，纵横江湖，业绩骄人；多年研究电话营销与呼叫中心领域。
教学理念：拒绝“花架子”，只讲实用、精华、有效、专业，让学员现场学完马上会用。
核心技术：研讨、演练、纠错、提炼、复现、总结——六大工序，真正实现技能的移植。
课堂形式：理论讲授+案例分享+小组讨论+实战演练+视频分享+讲师辅导+总结
授课风格：幽默风趣，文思敏捷，实用话术脱口而出，能充分调动学员热情，加强授课效果。
【主讲精品课程】
通用行业：
1. 电话销售精英实战训练营[image: hot]内训与公开课火爆课程
2. 电话营销主管经理巅峰训练营[image: hot]内训与公开课火爆课程
3. 读懂8090后的心声做管理
4. 打造超强执行力[image: new]内训火爆课程
5. 销售漏斗管理及运用实战训练[image: new]内训火爆课程
呼叫中心：
1. 呼叫中心业务组长高效管理实战训练[image: hot]内训火爆课程 
2. 呼叫中心绩效考核与数据分析实战训练[image: hot]内训火爆课程 
3. 客户服务意识及服务技能培养实战训练[image: hot]内训火爆课程 
4. 呼叫中心客户投诉处理与沟通技巧训练[image: hot]内训火爆课程 
5. 一线万金—呼叫中心坐席电销技能提升训练
6. 呼叫中心经营管理与风险防范交流会[image: new]内训火爆课程
电视购物行业：
1. 电视购物行业中高级精英提升实战训练[image: new]内训火爆课程
2. 电视购物行业电销出单秘诀
汽车行业：
1. 电话觅金-汽车4S店电话邀约提升实战训练
2. 一线万金—DCC邀约技巧实战训练营[image: new]内训火爆课程

【学员评价】
　　林老师课程思路清晰，由浅入深，能带来很多新的知识。  
                                               ——华胜奔驰宝马维修姚总
　　林老师讲的时候也比较浅显易懂，用的例子也很实用。讲课风格比较幽默，这种轻松的氛围更能学到东西。                                        ——郑州康友电视购物南总
　　林老师您绝对是最聪明的老师，您不仅有自己的一套方法，您还会收集大家的专业知识来培训大家，有现学现用的能力，还有您的影响力和亲和力都是有目共睹的。非常感恩这次我司能邀请您来给我们上课，让我有幸听到您这么经典而接地气的培训。     
                                              ——碱纤体广州总经理Jeff
　　用提问的方式来解决客户的问题，确实比以往用陈述的方式来解决客户的问题，更能引起客户的共鸣。                                               ——中意人寿培训经理王凤
　　感谢您两天精彩授课！加入盛天源之前，我曾做过两年的培训行业，也参加过很多老师的课程，但您的授课风格是最接地气，特别适用，让我收获颇多！我会把两天的课程整理出来运用到实际工作中！感谢您两天的付出！         
                                                 ——盛天源郝经理
　　感谢林老师对我们这两天的培训！从中我学到了很多！除了一些基本的话术及各种疑难杂症的问题的巧妙回答，最重要的是学到了怎样做人！学会感知，学会知足，我一定会学以致用，运用到工作中！                                                     ——泰康人寿张经理
     林老师您的授课很出色，从头到尾没有让我想睡觉和觉得无聊的时刻，在这之前我听过不少讲师的课程，必须给您多个赞！在培训过程当中，您做到了双赢，您可以顺其自然的利用到台下互动的气氛，您身上好多东西值得我们去学习，希望下次有您的课程我可以跟随去参加！
                                               ——多多智富刘经理
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