【魅力邀约  开发高手】
业务邀约开发实战技巧
课程介绍
如何成为邀约高手？
如何客流稳定不断？
如何提高客户有效率？
如何让自己业绩1年等于别人3年？
掌握【魅力邀约  开发高手】课程，就掌握了客流成交！
 
你的邀约是不是就为来客户？
你的开发是不是就为完成客流指标？
邀约，不仅为客流，还要为签单！
【魅力邀约  开发高手】课程，不仅让客户主动来，还提高签单率！

你是不是总是问客户什么时候过来？
想想，这样的话术客户能来么？
你是不是总是说我们有什么活动？
思考一下，你的理由能打动客户么？
不下功夫的邀约怎能来客户！
太表面化的开发客户怎能有好感知！
【魅力邀约  开发高手】课程让你，走进客户心里，深度邀约！

你的开发和他人有什么不同？
你的沟通对客户有什么吸引力？
定制化的邀约才是真邀约！
价值化的沟通才是好沟通！
【魅力邀约  开发高手】课程，掌握一整套价值定制化业务体系！

客户不来，是因为你太自私！
签单不多，是因为你太急功近利！
学习本课程，豁然开朗，登临新境。
不仅提高邀约开发成功率，而且提高签单成功率！

你是不是不想做业务顾问？
是不是感觉做业务没有乐趣？
你没有发现自己，
你没有真正理解邀约开发，
【魅力邀约  开发高手】课程，提升境界，增强业务耐性！
【课程大纲】：
一、【业务邀约开发通病】：你有这些病症么？
1、市场业务邀约开发3大通病——不去除，客流无保障
2、4无营销邀约开发导致低效率——需要系统化消除
3、2种常见邀约开发人——不升级，客流很难提高

二、【标准化邀约开发】：没有扎好马步，就想成为邀约开发高手？
1、要成为高手，先要打好基础——从低级化到标准化 
2、产值要升级，邀约先要升级——低级营销邀约开发的8大升级
3、一级比一级厉害——邀约开发发展4级进阶
4、心中有谱，邀约有本——标准化邀约开发7大内容方法

三、【邀约开发思维】：思维在哪里，境界就在哪里！
1、什么样的方式，适合现在的邀约开发？
案例对比，方式归纳，找到适合自己的邀约方法。
2、邀约开发靠什么吸引？
6大邀约思维方式的原理、演绎、案例、训练。
3、邀约开发核心是什么？
赢得信赖感的2大层面和3大方式
4、邀约开发如何步步吸引客户？
1）掌握业务邀约开发5大特征方式，心中有智慧 
2）掌握业务邀约开发6大流程，庖丁解牛般沟通

四、【业务邀约开发策划准备】：好业务员，都是策划师！
1、业务不系统，怎能脱颖而出——业务邀约开发的2个层面9大系统
2、业务好不好，策划见真功——6大策略助力邀约开发成功
3、邀约开发定向很重要——实现邀约沟通7大目标
4、 邀约开发沟通3个层面准备——准备到位，邀约不累

五、【高手邀约开发方法论】：价值到了，客户就来了！
1、精细化调研：没有调研，就没有好开发
1）如何让调研有效促进邀约开发？
2）精细化调研的4大目标、6大流程、9大内容、3大手法
2、顾问式教导：为客户解决问题，沟通才有价值
1）顾问式开场的4个维度12个好方法，让客户接通率翻几倍
2）4个不一样的邀约法则，让客户无法拒绝你
3）6大价值流程方法——让客户步步跟你走
4）8大价值塑造技巧——让客户主动联系你
5）4大精细化邀约话术——让客户听你的
6）客户异议如何化解？——5个好方式，让异议加速客户到来
7）如何有效与客户互动？——顾问式互动让邀约顺畅进行
3、朋友化沟通：像朋友一样，沟通才有温度
1）朋友化沟通的心境价值和营造
2）朋友化开场的10个好方法，让开场轻松自如
3）亲近客户的8大好方式
4）拉近客户距离的5种好话语
4、成果化目标：
1）商业成交的起因与目标
2）朋友交往的方式与情感
3）成果化目标的流程设计
4）成果化目标的实现路径

六、【顾问式电话营销】：
1、系统性电话营销：你的邀约，是单一的，还是系统的？
1）电话营销3阶段纵向系统
2）电话营销4版块横向系统

2、电话营销三部曲：
1） 电话营销虎头技巧：如何吸引客户？
“5新”对话，让客户不排斥电销
2） 电话营销猪肚技巧：如何打动客户？
“6讲4美”，让客户不想挂电话
3） 电话营销豹尾技巧：如何促客行动？
4个技术，促进客户“3动”

3、不同资源名单，不同的邀约话术：
1）热门名单电话该怎样打？
2）老资源名单电话该怎么打？

4、如何让自己的电话营销出效果？
1）活动型电话营销案例、方法、话术
2）区域型电话营销案例、方法、话术
3）价值型电话营销案例、方法、话术
4）情感型电话营销案例、方法、话术

5、电销回访技术：回访电话该怎样打？
1）回访和初访，语气话术不一样
2）回访前，做好4个准备
3）回访中，做好2个沟通、4个塑造、1个促进
4）回访后，跟进4个注意

6、电话营销4个技巧：
1） 电销“多少”技巧
2） 电销“动静”技巧
3） 电销“好奇”技巧
4） 电销“收放”技巧

7、电话营销如何促进签单？
电话营销，不仅为了来客，更是为了签单
1） 电话营销6个方面要做的
2） 电话营销3个方面不能做的

七、【价值型微信营销】：
（一）微信营销之定位和设置：
1、微信定位设计：
1）微信定位不清晰，怎能系统化的开展微信营销
2）清晰微信营销5个目的，让微信营销方向明确
3）为什么客户要在乎你的微信？
4）你的微信想带给客户什么价值？
5）8个角度方法，做好自我人设。

2、微信设置：看似简单，其实不简单
如何让自己的微信在客户众多微信中脱颖而出？
1） 微信头像设置6大方法，让自己头像极有特色
2） 微信封面设置4大技巧，让微信营销长上翅膀
3） 6种微信昵称，赢得客户喜欢
4） 7种个性签名，既有个性，又吸引客户
5）微信地区设置也有技巧

（二）微信营销之加微：
1、4种加微好途径

2、微信验证语设计：
1）3种区域验证语方法话术
2）2种品牌验证语方法话术
3）5种产品验证语方法话术
4）5种知识验证语方法话术
5）3种个人成就验证语话术
6）2种价格验证语方法话术
7）2种活动验证语方法话术
8）4种身份验证语方法话术
9）2种交友验证语方法话术
10）2种幽默验证语方法话术
11）3种诱惑加人方法话术
12）2种模糊验证语方法话术

（三）微信营销之私信：
1、如何私信微聊客户？
1）微销客情调研和分析，5大类客情关注
2）如何微聊让客户记住你？
3）私信要避免的7个问题
4）微销要准备的事项和工具

2、私信如何拉近关系？私信5类情感营销的价值、内容、话术、工具
1）如何关爱客户？10种关爱，让客户倍感亲近
2）如何用幽默吸引客户？4类幽默，让客户轻松沟通
3）如何私信激励客户？4种激励，促进客户好印象
4）如何用新闻引起客户关注？4类新闻是好东西
5）如何与客户交心沟通？让客户讲出心里话的好方法

3、私信如何传递价值？私信价值营销4大方面内容、话术、工具
1）微信如何用10类装修知识教导客户？
2）微信如何从8个角度传递公司价值？
3）微信如何通过5种话术，沟通传递客户关注的？
4）微信如何通过营造氛围赢得信赖？

4、私信如何传播活动？私信活动营销5个方式、内容、话术、工具
1）5个角度，传递公司活动价值，吸引客户到访
2）家家有活动，活动经常有，如何增添活动的新鲜感？

5、私信如何形成烙印？私信自我营销2类方式、内容、话术、工具
1）自我营销定位设计
2）自我营销的9大步骤
3）自我营销的6种手法
4）印象营销连续剧方法

6、私信如何良好跟单？私信跟单促进的方式、内容、话术
1）给客户发私信的4个好时机
2）6类信息助推微信跟好单
3）电话微信双重跟单好方式

7、微信如何为客户答疑解惑？
1）为客户答疑解惑注意事项
2）为客户答疑解惑3大注意
3）为客户答疑解惑5个用心

8、微信如何通过互动激活客户？
11种微信有效互动激活术（技术和话术），让沉淀的客户都激活起来

9、准客户不回微信怎么办？
1）3大沟通角度方法
2）9种表露心迹话术
3）2种展现行为话术
4）6种待客情感话术

（四）微信营销之朋友圈营销：
1、微信朋友圈定位很重要，如何做好自己的定位？
2、朋友圈内容营销：
1）产品类内容如何展现，才能吸引业主？
2、生活类内容如何展现，触动客户情绪？
3、朋友圈内容设计：
1）4大有情设计
2）6大有趣设计
3）5大有理设计
4）6大有识设计
5）5大有料设计
6）7大有新设计
4、朋友圈12大互动玩法，吸引客户自动互动
5、朋友圈如何好看？
掌握9大技巧，微友会多看
6、朋友圈注意：
9类东西不能发，10类东西要多发
7、朋友圈的高阶玩法，让营销上升高度
8、设计好朋友圈形式，让自己在微友圈出众
9、朋友圈素材8大来源渠道
10、如何给客户朋友圈点赞评论？如何赢得客户好感并互动？

（五）微信营销之社群营销：
1、社群营销价值和定位方法
2、加入社群：到他人社群，如何拓展客户？
1）入前动作
2）入群4步
3）混群6术
4）吸粉5招
5）群促5法
3、自建社群：社群重点不在建，而在活！
1）建群3规
2）引流8法
3）激活10术
4）输出8类
5）活动5法
6）重要4点
7）运营4感
4、群课技术：如何让群课产生好效果？
1）群课3大时机
2）群课核心要求
3）群课内容设计
4）讲课5点要求
5）课前3个要求
6）课后2点要求
5、自建兴趣群的方法和运用技巧

八、【精细化小区营销】：
1、小区时期不同，邀约方法话术不同：
1） 10年以上老小区邀约开发方法和话术
2） 5年以上小区邀约开发方法和话术
3） 新小区邀约开发方法和话术
4） 建设中小区邀约开发方式和话术

2、小区定位不同，开发方式方法不同：
1）单位小区开发方式和邀约方法
2）大宅别墅开发方式和邀约方法
3）中端小区开发方式和邀约方法
4）低价小区开发方式和邀约方法

3、小区关系不同，营销邀约策略不同：
1）售楼关系较好的小区营销策略和合作带客方法
2）物业关系较好的小区营销策略和合作带客方法
3）单位关系较好的小区营销策略和合作带客方法
4）业主关系较好的小区营销策略和邀约方法
5）其它关系较好的小区营销策略和邀约方法
6）没有关系的小区营销策略和邀约方法

4、如何挖掘小区邀约卖点？
1）小区邀约7大卖点角度话术，让业主纷纷来访
2）小区邀约3大卖点活动，让小区活动客流增多

5、如何运作小区专场活动？
1）什么情况下适合开展小区专场活动？
2）小区专场活动7类方式
3）小区专场活动12大流程
4）小区专场活动前6大准备
5）小区专场活动客流邀约技巧

6、小区营销如何精细化执行？
1）小区营销执行3大纪律
2）小区营销3大阶段执行策略
3）小区营销精细客情分析5大内容
4）小区营销6大执行关键点
5）小区营销执行力度4大把控

九、【朋友化关系营销】：
沟通的过程，就是关系营销的过程
1、让关系变成签单资源：
1）如何拓展客户关系？
2）客户5大价值运用
3）关系营销5大原则

2、业务人员如何获得客户转介绍？
1）认识客户的关系网络
2）请客户转介绍的4大时机把握
3）电话请客户转介绍的技巧
4）微信请客户转介绍的技巧
5）当面请客户转介绍的技巧

3、业务人员如何开发维护客户关系？
1）阶段不一样，客户关系不一样，3大阶段关系营销方式
2）5大客户关系价值塑造
3）市场人员维护客户关系的6大方法
4）客户见证的5大技巧和工具
5）持续的关系营销如何提升？

4、小区关系营销技巧：
1） 公司层面小区关系8大营销方式
2） 个人层面小区关系5种邀约技巧

5、亲友关系营销技巧：
1）4种亲友关系营销方式：不同关系，不同方式
2）亲友关系营销话术运用
3）亲友关系营销5点注意
4）亲友关系营销8步法

6、单位关系营销技巧：
1）3种单位关系营销方式技巧
2）单位关系营销“闯三关”技巧
3）单位关系营销“4步”方法
4）单位关系营销“5要点”

7、合作关系营销技巧：
1）如何运用好合作单位或个人关系？
2）3类合作行业的开发营销技巧
3）合作关系营销5大事项
4）合作关系深度不同，方法也不一样

8、偶发性关系营销技巧：
1）偶发性关系5种情形和策略
2）偶发性关系如何把握时机？
3）偶发性关系如何主动出击？
4）偶发性关系操作要素
5）偶发性关系操作话术
6）偶发性关系操作工具

十、【定制化邀约】：
1、【定制客户的8种方法】：定制时代，客户邀约也需要定制！
根据掌握的客户信息定制，让邀约有针对性，专业性，精准邀约。
1）根据客户小区定制的方法、话术、案例
2）根据客户认知定制的方法、话术、案例
3）根据客户性别定制的方法、话术、案例
4）根据客户需求定制的方法、话术、案例
5）根据客户欲望定制的方法、话术、案例
6）根据客户性情爱好定制方法、话术、案例
7）根据客户工作定制的方法、话术、案例
8）根据客户消费定制的方法、话术、案例

2、【定制自己的7大方法】：知己知彼，扬长避短，百战不殆！ 
业务高手不仅要定制客户，还需要定制自己。
定制自己：根据自己个人特点定制+根据公司团队特点定制
根据自己情况定制适合自己的业务方式和话术
说自己，说客户，找到自己与客户相契点，增强共鸣度
1）根据性情定制的方法话术
2）根据经历定制的方法话术
3）根据经验定制的方法话术
4）根据兴趣定制的方法话术
5）根据性别定制的方法话术
6）根据声音定制的方法话术
7）根据形象定制的方法话术

3、【定制化宣导公司8大角度】：公司是个能量场，能量需要张扬！
1）根据客户需求定制的方法话术
2）根据公司定位定制的方法话术
3）根据公司规模定制的方法话术
4）根据公司卖点定制的方法话术
5）根据公司能力定制的方法话术
6）根据公司签单定制方法话术
7）根据设计师定制的方法话术
8）根据工程特点定制的方法话术

十一、【业务签单】：业务员如何提升签单成功率？
业务高手不仅要做好邀约开发，还有做好协助签单。
1、客户到前铺垫好，业务成交差不了：
1）客户到来前的5大基础铺垫话术
2）客户到来前的签单助力铺垫技巧

2、客户到前准备好，客户不会摇头走：
1） 客户到前的3类客情预判
2） 客户到前的5类客情告知
3） 客户到前的4个派单准备
4） 客户到前的2段时间安排
5） 客户到前的3重方案准备
6） 客户到前的3块谈单规划
7） 客户到前的6个接待准备

3、谈单成交协助好，客户成交就是早：
1）业务员如果从情感角度助力谈单，提升客户心动度？
2）业务员如何从价值角度塑造实力，提升客户认可度？
3）业务员如何从价格角度推进成交，促进客户快速签？
4）业务员如何借助他人，助推业务成交？

4、客户离开跟踪好，后续成交跑不了：
1）业务员跟踪回访的3点思路
2）业务员跟踪回访的8大技巧
3）业务员协助回访的3个方法

十二、【业务高手的四心法则】：相由心生，把握自我坐骑！
1、发心——发心营造法则，发心在哪里，感知就在哪里。
2、重心——业务重心分析和价值梳理，重心不偏倚，价值在沉积。
3、静心——静心邀约的6大力量法则，心无旁骛，心静则灵。
[bookmark: _GoBack]4、精心——精准营销方法，精心准备5大到位，精心诚意沟通法则。
3

