
电话营销现场辅导流程

1、辅导目的：

让学员快速掌握前面学习的内容，真正做到学以致用、现学现用的效果。

2、辅导内容：

 电话营销落地技巧

  客户沟通落地技巧

   电话服务关键点落地把握

   话术的灵活运用技巧

2、外呼实战辅导模式介绍：

 将采用真实客户数据外呼

 真实反馈学员学以致用掌握程度

 让学员从“知道”到“做到”的跨越

3、外呼实战辅导对辅导老师的要求

 必须要有丰富的呼叫中心一线经验

 必须要有多年的呼叫中心培训经验

 必须要具备把方法与贵公司产品衔接的能力

 必须要解决本公司员工工作中出现的所有疑难问题

4、实战外呼辅导这种模式为什么有效：

 可以让学员在前期的学习中更有目的性、更加投入

 由于现场辅导起到了现场检验的效果，从而能够激发学员的学习潜能

 可以帮助学员梳理前期所学的方法技巧，并将这些方法和技能进一步固化下

来

 可以培养学员灵活使用话术脚本的能力 

5、辅导工具：

 客户真实数据

 外呼系统

 外呼脚本

 录音笔

 无线麦、音频线



 评委考核标准

6、辅导人数：30 人左右

7、辅导时长：1-2 天（每天 6 小时）

8、辅导形式：

 实战外呼（学员运用所学知识，现场打电话给客户）

 头脑风暴（拓展学员的思维，激发学员处理问题的能力）

 评委评分（得分将会与考核、晋升有关联）

 老师现场指点（对学员优点和不足进行一对一点评）

 总结提高（把学员普遍存在的问题和难点，进行集中辅导）

【具体流程】

第一篇：辅导前准备流程

 辅导时间：第二天培训结束后一小时 

 辅导对象：电话经理（班组长）15 人

 辅导内容：

1、第三天现场辅导流程交代

2、实战脚本要点汇总和准备（讲师讲解）

3、讲师一对一检查脚本

4、学员现场模拟脚本训练，讲师抽查

 辅导项目：贵金属、理财产品营销（根据客户具体产品设计）

 辅导时客户数据准备：（需提前准备）

 第二篇：现场辅导流程

辅导时间：上午 8:30——11:30（具体时间可根据需求调整）

第一步：辅导学员外呼前准备工作

 准备时间：早上 8：30-9:00（30 分钟）

 外呼前的准备明细：

1、外呼状态准备

2、外呼脚本准备

3、客户数据准备

4、评估表格准备



 讲师讲解外呼注意事项

第二步：辅导学员进入外呼实战：

 时间：9:00-11:30（2.5 小时）（具体时间可根据需求调整）

 外呼有效沟通数量：20-30个（最低 20个）

 现场辅导考核十要点

 讲师现场一对一巡回辅导

第三步：辅导学员进入汇总阶段

 时间：11:30-12:00（30分钟）

 学员汇总阶段需做的工作：

1、学员填写自我评估表

2、学员填写外呼数量统计表

3、统计出自己最好的一通录音

 第三篇：集中辅导流程

辅导时间： 13:00—15:30（合计 2.5 小时）（具体时间可根据需求调整）

第一步：分组讨论上午外呼的收获

第二步：讲师将学员的个性和共性问题进行集中辅导

第三步：骨干员工二次辅导方法指导（下午的重点内容）

第一篇：骨干员工制作脚本辅导（讲师集中指导）

1、开场白脚本制作

2、信任建立脚本制作

3、切入点脚本制作

4、活动介绍脚本制作

5、促成技巧脚本制作

6、预约短信脚本制作

7、结束语脚本制作

8、常见异议脚本制作

第二篇：骨干员工运用脚本辅导（讲师现场集中辅导）

一、脚本运用的三大原则

二、脚本运用的落地方法



三、脚本运用结果检测方法

四、脚本运用激励方法


