电话邀约行销话术

一、 电话邀约步骤

自我介绍——寒暄——问候对店的意见及建议——关心身体及皮肤——了解新的需求及动向——给予专业的建议——告知店新的改进—— 塑造老师的价值——告知活动的价值——确定时间（无论确定不确定都要给下次行销留下话题）——感谢

二、电话行销的自我准备

 1、电话邀约前对客户进行分析：

电话行销之前一定对客户做大量的分析，不但有助于电话行销，对于如何留住老顾客也是非常关键的，去了解顾客的生日、性格、爱好、家庭、子女、老公、结婚纪念日、工作，来店的时间，第一次办的卡项，最近在做的项目，消费层次，来店频率，顾客有几张其它院的卡 做的什么项目，是否大顾客，其它美容院的规模和优势，顾客喜欢店的哪些？比如：环境、装修、效果、服务。
 2、电话行销的目的 ：

    邀请顾客，传达信息 ！

 3、使自己达到巅峰状态：

    誓言激励，肢体动作，同事赞美，帮助的心态，团队配合
4、判断客户的真假语言：

根据给客户打电话的时间、声音、语气、去判断。比如顾客一直说：恩/好/行/哦/嗷。。。大部分都是在敷衍你。不找借口，找方法。

如何确定是真的在听？聊到关键时刻让她说你的名字，让她重复你想让她记住的话，问她有什么问题吗？

 5、要学会给下次打电话留下话题：

    第一次行销成功也要再次确认。电话行销注重的是一种感觉  只是通过声音去判断对方，所以要制造话题吸引对方。 

 6、电话时间控制在三分钟左右：

    一次陌生电话的时长就在三分钟，所以在打电话的时候一定要把握好时间，不可罗索，说重点，引发客人的需求点的时候，收尾让顾客想着。

 7、电话行销注意：语速、语调、语音：

在和客户沟通的时候一定要把握好语速，比如说：和说话慢的客户就尽量慢一些，不可急躁，有耐心，语调要有阴阳知错，高低起伏，是为了更好的锁住客户的思维。语音要变得重一下，甜一些，这样通过声音感觉你是个很值得信任的人，顾客会给你沟通的机会！

三、 开场白： 

客服：杨姐你好：我是雅斯卡娜的客服安娜，很高兴能接通您的电话，最近有出去旅游吗？
顾客：呵呵~ 没有。
客服：呵呵，最近天气比较热，多注意保养，现在的紫外线线比较强，出门的时候多注意防晒哦。

顾客：谢谢~

客服：杨姐呀，我代表公司感谢你对我们的支持，为了让我们能更好的为你服务，希望您对我们的专业知识和手法以及员工的服务态度提出宝贵的意见和建议，您的建议我们会尽快的修正…………哎~ 杨姐，现在您还想提升哪些方面的改善！
顾客：你们想的真周到，服务挺好的。我最近感觉自己的腰粗了，但是没时间去你们那边。
客服：谢谢杨姐给我们这么好的评价，我们会更加努力的。杨姐这段时间我们公司派出去几个同事去广州学习，各方面提升都很大，尤其是减肥手法，现在客户都感觉服务又好了很多。
  哎~！杨姐，告诉一个好消息，这次我们从广州请来了一位很专业的老师。多年从事美容行业，还是医科大学毕业的，对身体的亚健康、肥胖、皮肤有很深的见解，我们提前半年时间邀请她，终于在7月1号到这边了，我们会让她给我们的客户做一些咨询，名额只限30个客户，我给你保留一个名额，你安排一下时间，你7月2号下午三点钟到我们店，我给您安排好！

顾客：我可能没时间，先不要给我保留。

客服：呵呵~~杨姐，女人啊，一定要对自己好一点！忙是为了赚钱，钱能买到青春吗?~因为忙  皱纹，眼袋，法令纹，鱼尾纹，肤色暗淡都出现在脸上。那是多么可怕的事情！~而且皱纹一旦出现如不及时去除会越来越深，最后将刻印到脸上，不能去除。眼睛是我们心灵的窗口，更是青春的表现，眼袋，鱼尾纹的出现会至少造成我们老5-10岁。常年累月的堆积，变成永久性的，到那时再想年轻就很难了！~所以杨姐，你一定要把握时机，对自己的未来做个负责任的投资。

顾客：行吧，你先帮我预留着吧。

客服：杨姐您是一位有魅力的女性，这样吧，我在6月25号下午4点钟再给您个电话提醒您一下。

顾客：好吧。

客服：和您聊天很开心，祝您生活愉快！杨姐您先忙，请您先挂机！
 德国雅斯卡娜顾客铺垫话术
1. 沟通诊断话术报告：

诊断什么？成交有利的，身体、工作、背景、家庭、性格、消费特点

2. 电话邀约行动（关爱口语）， 根据客户具体情况：

1 之前的项目（关爱）；

2 长时间没来的；

3 功效型项目的；

4 告诉他们项目坚持出效果

目的明确：到店，明确具体：上午/下午，几点

说服拒绝（很忙的人）：王姐，我知道您很忙，开的疗程缺了一次了，不能再缺了，不然会不出效果的，再忙也得抽时间过来，上午/下午（第二天上午提早发短信提醒顾客）

3. 传球的过程，了解专家，对哪方面厉害把沟通诊断报告告诉专家，提前给

压力变成福利，创造和谐销售氛围

4. 进球，配合：① 消费特点（希望打折还是送）

2 先交定金，马上针

3 下决定多少钱？专家会给建议

4 交钱的时候，交定金，马上针
注意：① 教授沟通时，不要打扰和其它

② 当顾客的时候窃窃私语，要笑脸相对

③ 在打完第一针后，后斯收款时要有专人服务，越快越好

5. 榜样的树立，给顾客树立榜样：
给予之前的客户送一些东西

情景式生活化的销售模式

现身说法：① 挖掘其家人、朋友      ② 拿他做为老客户的榜样

6. 顾客铺垫话术：

A. ××小姐，您好！告诉您一个非常好的消息，我们老板通过半年的时间和托关系邀请了来自广州军医大学了，专为部队的司令，首长等高官做保健医生，而且只来两天时间哦！每天只诊断三个客人，我特意给予您留了一个名额，希望您××时候过来，抓住这次机会！         

注意：传递的时候，一定要有热情以及紧迫

1 沟通诊断话术报告

2 电话邀约行动（关爱口语），根据客户具体情况，目的叫顾客到店

B. ××小姐，您好！我非常荣幸的能给您打这个电话，您知道吗？我店特邀请雅斯卡娜衰老研究中心教授来我院开展为斯两天的坐诊活动，每天只诊断三个客人，名额有限，我已给您预约（××点）请您马上来哟！

