
开心销售、快乐生活

课程背景

当越来越多的行业和企业对电话销售越来越重视的同时，带之而来的是客户对

电话销售越来越大的抗拒。在这种背景下，电话销售人员和电话销售管理者面

临越来越大的挑战：

1、如何以更专业的话术与客户接触，才能建立自己的专业形象，而保持企业

持续的品牌美誉度？

2、如何有效缩短电话销售和团队的平均通话时长、平均订单的通话次数及销

售周期，以进一步提高销售效率？

3、如何提升电话销售人员心理素质，在保证了业绩稳定的同时又可以降低团

队的流失率？

以上内容成了大多数公司需要解决的问题。

课程收益

1、 帮助您的销售团队调整心态，让销售人员意识到，销售其实是

一件很有趣的事情。让大家正视这份工作，并且愿意不断提升

和学习；

2、 帮助您的销售团队规范电话销售中的话术，有一个让客户愿意



继续听下去的开场和可以为整个电话沟通画上一个完美句号的

结尾；

3、 帮助您的销售团队明确目标：有意向的客户如何促成订单，无

意向的客户如何引导出兴趣；

4、 帮助您的销售团队建立健全一套日后可以无限使用的互助互进

学习、成长方式。

课程特色

案例+场景模拟的方式进行，让学员在快乐地学习氛围中自己总结

出该如何做，并且当堂吸收该吸收的技能。

课程内容

一、 心态梳理

1、鸡尾酒会

让学员感受到这次培训和自己的关系，并且让学员预想一年后

客户或者同事会用哪些正面的词汇评价自己，让学员自己给自

己设定一个高目标和努力的方向。

2、优秀员工案例分享

通过优秀员工的案例分享，让学员感受到，其实电话销售也是

可以做得很快乐，不但可以升职加薪，更可以因为自己的真心



服务和客户交上朋友。

二、 话术梳理

1、 开场话术

流程话术+练习

结尾话术

流程话术+练习

     在课堂上就要让学员讲开场和结尾话术烂熟于心

三、 意向引导

1、 bingo游戏——明确自己的目标是什么再进行电话

2、 有意向客户的引导目的与需求采集

3、 无意向客户的引导目的与需求采集

4、 通过旋转木马的形式让学员自己总结出以上两点内容，

并形成日后电话销售电话沟通时必须问到的“需求问题

库”，可留给日后绩效考核及销售成长案例搜集使用。

5、 SPIN提问方法，分享给销售如何通过提问技巧了解到以

上“需求问题库”中的所有内容。

6、 最后通过情景模拟，让学员当场掌握 SPIN提问法，并

记住大部分“需求问题库”中的内容。

四、 销售团队的成长学习方式

1、 日总结会的要点

2、 刻意练习学习方式的分享

3、 三大黄金问题的分享



五、 我的行动计划

回顾当日学习内容，并且挑出课堂上学习到的一到三个学习点

说明在工作和生活中如何应用，并制定复查日期。同时伙伴们

做监督人互相监督，促进彼此学习。

课程时长：1天（7小时）
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