
关于电话营销流程技巧



一、事前准备
11、确定目标客户、确定目标客户
                        

                                      销售工作的第一步就是确定自己的目标客户。目标客户到底销售工作的第一步就是确定自己的目标客户。目标客户到底
在哪里？哪些客户才最有可能使用你的产品在哪里？哪些客户才最有可能使用你的产品//服务？这些信服务？这些信

息一定要非常清楚，否则，每天打出再多的电话，可能都是息一定要非常清楚，否则，每天打出再多的电话，可能都是
徒劳无功的。徒劳无功的。  

22、充足且详细的客户资料（以量求质）、充足且详细的客户资料（以量求质）
33、良好的销售状态及思路（激情心态）、良好的销售状态及思路（激情心态）
            

              贯穿于电话营销的全过程之中贯穿于电话营销的全过程之中
  

44、明确的目的及专业话术（目的明确、明确的目的及专业话术（目的明确))

55、全面细致的通话记录（跟进重点）、全面细致的通话记录（跟进重点）

作用：电话营销的过程非常短暂，你只有准备充分才能抓住难得的作用：电话营销的过程非常短暂，你只有准备充分才能抓住难得的
机会。事前准备就像大楼的地基，地基打得不扎实，大楼很机会。事前准备就像大楼的地基，地基打得不扎实，大楼很
快就会倒塌。快就会倒塌。

            电话中与客户沟通的结果，与事前准备工作有很大关系。电话中与客户沟通的结果，与事前准备工作有很大关系。  
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详细的客户资料包括：

ØØ 客户的基本信息客户的基本信息
  客户姓名、地址、电话、所在区域等客户姓名、地址、电话、所在区域等

ØØ 客户资质齐全客户资质齐全

药店：营业执照、药品经营许可证、药店：营业执照、药品经营许可证、GSPGSP证、证、

诊所（营利性）：营业执照、医疗机构执业诊所（营利性）：营业执照、医疗机构执业
许可证、身份证复印件、法人委托书许可证、身份证复印件、法人委托书

诊所（非营利性）：医疗机构执业许可证诊所（非营利性）：医疗机构执业许可证
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明确的目的
ØØ 知道自己这个电话想要得到什么知道自己这个电话想要得到什么

      推广产品政策推广产品政策//服务、促成交易、了解竞争对手服务、促成交易、了解竞争对手

ØØ 客户个人情况（电话、性别、爱好等）？客户个人情况（电话、性别、爱好等）？

      了解此项在未来能够更容易的沟通了解此项在未来能够更容易的沟通

ØØ 客户现状客户现状

      规模、销售量、进货周期、进货渠道规模、销售量、进货周期、进货渠道

ØØ 客户对产品客户对产品//服务的态度？服务的态度？

      感兴趣、略有兴趣、没有兴趣感兴趣、略有兴趣、没有兴趣
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二、如何自我介绍

11、声音中投入感情，平和有力、自信诚恳、声音中投入感情，平和有力、自信诚恳

22、用声音感染客户，让他融入到主题中、用声音感染客户，让他融入到主题中

在声音中放入笑容在声音中放入笑容

      声音可以反应出温暖或冷陌，有兴趣或漠不关心，关声音可以反应出温暖或冷陌，有兴趣或漠不关心，关
怀或挫折，耐心或急促，接受或抗拒，因此要让客户怀或挫折，耐心或急促，接受或抗拒，因此要让客户
透过你的声音感受到你的关心及笑容。透过你的声音感受到你的关心及笑容。

33、有亲和力、有亲和力

44、方便别人记忆、方便别人记忆

    在打电话前深呼吸几次，可以使自己的心平静下来，在打电话前深呼吸几次，可以使自己的心平静下来，

并使自己的声音变的比较沉稳有力。在桌上放一杯温并使自己的声音变的比较沉稳有力。在桌上放一杯温
开水，当说话太久时，喝一些温开水，可以松弛声带开水，当说话太久时，喝一些温开水，可以松弛声带
。。  
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  开场白

引人注意的开场白　  

   

    电话营销的开场白话术就像一本书的

书名，或报纸的大标题一样，如果使用得
当的话，可以立刻使人产生好奇心并想一
探究竟。反之，则会使人觉得索然无味，
不想再继续听下去。
    对销售人员来说，你的开场白能否引

起客户的兴趣，决定着电话沟通的顺畅程
度。因此，设计出一套客户愿意听下去的
沟通方案，成为电话销售成功的关键。

我们举一些错误的实例： 
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 开场白实例

“您好，我是湖南商康医药电子有限
公司的客户经理**，我们公司是去年
成立的，我们公司主要经营。。。。
”

错误点：
1、电话营销人员没有说明为何打电

话，及对客户有何好处。

2、客户根本不在意你们公司成立多

久，或是否曾经听过你的公司。
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 开场白实例

“您好，我是湖南商康医药有限
公司的**，我们是做医药电子商
务的，请问您平时在哪里进货？
”
错误点：
1、没有说明为何打电话过来，

及对客户有何好处。
2、在还没有提到对客户有何好

处前就开始问问题，让人立即产
生防卫的心理。
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 开场白实例

“您好，我是商康医药网的客户经
理***，请问最近有要报的计划吗
？ 

错误点：
1、没有说明对客户有何好处。
2、平常大家都很忙，他们有机

会回答：“暂时没有计划。” 
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 开场白实例

“您好，我是湖南商康医药网的
客户经理**。我们是专业做电子
商务的公司，不知道您现在是否
有空跟您讲解一下？ 

 错误点：
1、直接提到商品本身，但没有说

出对客户有何好处。
2、不要问客户是否有空，直接要

时间。
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 开场白

nn 在初次打电话给客户时，必在初次打电话给客户时，必
须要在须要在1515秒内做公司及自我秒内做公司及自我
介绍，引起客户的兴趣，让介绍，引起客户的兴趣，让
客户愿意继续谈下去。客户愿意继续谈下去。

nn 要让客户放下手边的工作，要让客户放下手边的工作，
而愿意和你谈话，要清楚地而愿意和你谈话，要清楚地
让客户知道下列让客户知道下列33件事：件事：  

11、我是谁、我是谁//我代表那家公司？我代表那家公司？

22、我打电话给客户的目的是、我打电话给客户的目的是
什么？什么？

33、我公司的产品和服务对客、我公司的产品和服务对客
户有什么好处？户有什么好处？
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 开场白实例
“您好，我是商康医药网的业务代表*** 

，告诉您一个好消息，我们商康网于今天正
式上线，今天我们推出一系列优惠的政策，
可以给您带来很大的优惠。耽误您两分钟给
您讲解一下可以么？”
重点技巧：
1、提及自己公司的名称及专长。
2、告知对方为何打电话过来。
3、告知对方可能产生什么好处。
4、询问客户相关问题，使客户参与。
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开场白

  常用的开场白类型介绍如下：

   1、 缘故推荐法。
   2、 孤儿客户法。
   3、 针对老客户的开场话术。
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开场白

缘故推荐法

                    ****老板你好！我是商康医药网的老板你好！我是商康医药网的

业务代表业务代表****，经我们公司一个重要，经我们公司一个重要
客户的推荐，很高兴与您取得了联客户的推荐，很高兴与您取得了联
系。系。
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开场白

孤儿客户法

 ** **老板你好！老板你好！  我是商康我是商康****，您两个月，您两个月

前到我们这里进了前到我们这里进了****货，这两个月货，这两个月
都没有到我们这里补货哦都没有到我们这里补货哦
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以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如要下载或阅读全文，请访
问：https://d.book118.com/405034014200012001
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