
一网打尽——电话销售业绩突破“爆破营销”六步法

课程背景：

电销团队业绩如何突破？电销团队业绩突破“爆破营销”六步法，六层解密电话销售流程，

助你步步为赢：

独特视角剖析“电话销售技巧”

全新理念解密“电话销售流程”

电话销售凭什么让对方接受，在电话接通之前销售人员要做哪方面准备，如何开场方能

吸引客户不挂电话？吸引客户之后如何引导提问激发客户需求？介绍产品如何一针见血言简

意赅？客户有异议如何化解？如何高效促单？

电话销售人员如何凭借声音为客户塑造可信赖的形象？课程通过客户在选择心理。跟踪

众多的真实，鲜活案例，提炼出“以客户心理学”角度切入，从客户需求特点出发，剖析 6阶

段的购买选择心理，全新突破电话销售瓶颈！

结合电话销售的“找、挖、切、攻”的流程化训练，图示工具化总结提升！一次极具意义的“电

话销售技巧培训”的革命！

《电销团队业绩突破“爆破营销”六步法》已成为行业的标杆课程，多次获客户满分高分，

曾获客户“名师精心指导解惑、打造金牌电销团队“锦旗嘉奖！

本课程从解读打造电销团队自身正能量出发，帮助电销人员克服电话销售心理障碍，发

现自身的极致潜能，建立积极黄金职业心态、同时解析销售失败的核心原因，调整思维、拓

宽思路，迅速有效提升团队凝聚力、执行力及销售力！全方位打造销售新团队销售人员正能

量系统！

课程收益：

● 建立电话销售的积极职业心态、掌握“三好破冰法”，提高电话成交成功率

● 学会剖析客户的 6段选择心理变化规律，引导客户需求，突破电话销售瓶颈

● 掌握成交谈判五大技巧，刺激客户购买动机，熟练利用压力曲线抢先成交

● 掌握电话销售的“找、挖、切”的流程技巧，提升电话销售业绩

课后工具：【课程结束后落地可执行工具】



价值 1：电销思维创新“上提下压、左迎右合”工具

价值 2：高效电话销售开场“三好人”开场法工具

价值 3：产品价值展示“说四层”FABE工具

价值 4：客户需求开发的“问四层”提问工具

价值 5：客户异议化解四步曲工具

价值 6：主动促单“五给成交法”成交工具

课程时间：2天，6小时/天

课程对象：电话销售主管、电话销售人员

课程方式：

01-多元化互动式教学，70/30原则(70%专家理论讲解、案例剖析、管理工具使用说明，

30%学员互动研讨、角色扮演、实战演练)，从电话销售 6个流程场景模拟，层层解码，让

学员感性+理性全方位感悟电话销售精髓。

02-理论讲授+案例剖析+小组互动研讨+情境模拟，案例贴切于实际工作，讲解由浅入深、

化难为易，通俗易懂易复制。

03-透过案例剖析与操作工具讲解，让学员结合自身工作进行检查与启发，让学员从“做”中

了解到自己的不足以及需要改善注意的地方。

课程模型：

课程大纲



第一步：售前准备——3W分析，提升电话销售成交率

导入视频，感悟：销售VS营销

一、3W分析——我是谁？他是谁？怎么办？

二、疫情期客户选择及购买6阶段心理分析

1. 盲目期

2. 注意期

3. 欲望期

4. 犹豫期

5. 冷静期

6. 临界期

三、6步法解码“客户选择6层6步心理解码销售法”

销售准备→销售开场→激发需求→价值传递→异议化解→主动促单

第二步：接近客户——高效电话销售开场

一、电话销售开场破冰，如何应对客户“自我保护”的防火墙

1. 避开客户“自我保护”的“触发点”

1）问候方式让客户产生怀疑

2）自我介绍让客户产生负面联想

3）未激发客户的兴趣而获得继续对话的权力

4）未开发需求情形下的强势推销方式

5）未建立信赖感的前提下问高压力的问题

二、疫情期高效电话销售开场法——建立“三好场”进入对方心理舒适区

1. 说好话



2. 做好事

3. 好借口

课堂感悟：电话销售开场如何高效应用“三好破冰法”自我介绍和问候

课堂训练：电话销售开场的 3个经典开局讨论

第三步：了解及开发客户需求——“循序渐进”引导客户行为转变（SPIN的怀柔对话术）

1. 了解客户需求的提问问题设计

2. 问表层——引导了解客户可能隐藏问题

3. 找伤口——聚集到问题产生的核心伤口

4. 撒把盐——扩大伤口的影响度

5. 给方案——针对伤口给予的治疗解决方案

案例感悟：看视频，感悟高效 SPIN提问术

课堂训练：如何设计 SPIN提问【为企业量身打造】

第四步：介绍产品——一针见血言简意赅（产品方案设计）

1. 产品特征优势利益分析设计

2. 客户问题与我方产品优势如何巧妙嫁接

3. 预防客户异议的方法技巧

4. 产品的 FABE解决方案呈现

课堂训练：如何在电话中设计好企业产品的 FABE

第五步：有的放矢化解异议——降低意向客户的流失率

一、能说会道化解异议四步曲

1. “人无我有”转移法



2. “人有我特”转移法

3. “人特我异”转移法

4. 优势掩盖迎合法

课堂训练：客户常见异议如何应对？

第六步：高效促单——谈判术提升促单技巧

一、五给促单成交法

1. 获得客户承诺的技巧

2. 先小后大成交法同意接触法

3. 尝试使用法

4. 假设成交法

5. 给障碍成交法

二、电话营销高手的事后工作

1. 每日、每周电话销售统计表、电话销售评估表

2. 异议库的整理

课程总结

1. 重点知识回顾

2. 互动：问与答-就学员提出的难题进行分析、讨论、课后作业点评


