电话招商人员话术技巧-
一个合格的招商人员,不在于他是否能说会道，而取决于他的敬业精神和对工作、对公司的热爱，对客户的爱心。所以，其一言一语，都必须为企业的形象着想，为客户着想，让客户切身感受到公司员工对其的尊敬和热爱。否则，居高临下的态度只会让客户将目光投向竞争对手。



　　二、丰富的产品知识



　　在沟通过程中，使用最多的是介绍项目。没有丰富的行业知识，仅有热情，是无法成为一个成功的招商人员的。



　　作为一个公司的招商人员，必须对自己的产品了如指掌、如数家珍。为此，必须细心观察，虚心请教，热心学习；日积月累，积少成多，日趋丰富。



　　招商人员必须掌握的行业知识包括：



　　1.产品的种类，特色等你基本知识；



　　2.产品的利润空间市场分析；



　　3.产品的制作流程和基本原理；



　　4.制作产品常用工具设备及保护保存方法；



　　5.产品及相关设备零售价格、活动价格。



　　三、用语技巧



　　同一句话，不同的说法，会产生不同的效果。问题在于语言技巧。



　　1.讲求讲话的顺序和逻辑性



　　思维混乱，语无伦次，必将导致加盟商不知所云、无所适从。招商人员必须掌握如何用语言吸引加盟商、说服加盟商和满足加盟商。如同写文章一样，应深知如何开头、如何开展、如何结束、中间如何突出、如何布局等。



　　2.突出重点和要点



　　招商的用语重点在于推荐和说明，其他仅仅是铺垫。因此，在和加盟商联系时，必须抓住重点，突出重点，引起加盟商的加盟兴趣。



　　3.不讲多余的话



　　与上述相适应，招商人员尽量不讲和产品销售无关的话，否则会分散加盟商的注意力。东拉西扯，说长道短，会引起加盟商的反感。与加盟商联系的目的不是聊天，所以，招商人员的语言必须服从于使加盟商产生加盟项目的欲望。



　　4.语言要平缓



　　招商人员讲话时不能太快，一是避免加盟商听不懂，二是避免产生强销强卖的感觉。



　　5.不夸大其辞



　　不着边际的吹嘘夸大，可能暂时会推销出产品，并非恒久的良策，加盟商吃亏上当只有一次，以后绝不会重蹈旧辙，而且可能会产生退单情况。所以，最终受损失的还是自己。在客观的基础上稍稍夸大，才是长久的发展之计。



　　6.决不能对加盟商无礼



　　对加盟商在语言上的失礼，以致使用讽刺、挖苦或是污辱的语言，不仅会气跑一个加盟商，还会对其他加盟商造成不容易消除的恶劣影响，使得企业形象受到极大的损失。因此，不论在任何情况下，招商人员都严禁和加盟商发生此类问题。



　　7.不要和加盟商发生争论



　　在推荐介绍产品的时候，若有加盟商有不同意见，绝对不能直接反驳加盟商，要耐心地倾听加盟商的意见。若确有必要纠正加盟商意见，应该言语柔和，亲切地陈述自己的观点。



　　8.因人而言



　　招商人员每天要联系各地的加盟商，应根据说话的对象，选择不同的表达方式和表达技巧。对有的可以侃侃而谈，对有些则应该洗耳恭听；有时候可以从正面说明，有时候要反面表达，不能千篇一律。



　　9.正确应用语言



　　A.换个说法



　　同一个意思，不同的表达，会产生截然不同的效果。在招商领域，忠言往往逆耳。如谈及产品价格太高.时，不如讲价格不低.，这些看似文字游戏，但对加盟商的影响是不一样的。



　　B.不讲粗俗语言



　　绝对不能将粗俗的市井语言来与加盟商交流。



　　C.联系时使用标准的普通话



　　联系的目的是和加盟商沟通，如果讲地方方言，就很可能造成和



　　加盟商无法沟通，所以要使用普通话。另外，尽量不使用时髦语言，也不能夹杂外语。



　　D.不能先褒后贬



　　所谓先褒后贬，是指先讲好处，后将坏处。比如说贡鹅产品很不错，但是价格比较贵。.也说成一品贡鹅虽然不便宜，但是很有特色。.不言自明，后一种表达效果比前一种效果好得多。 E.要通俗易懂



　　招商人员不能故做高深，如果客户听不懂，即便讲得天花乱坠，也无济于事。



　　四、声音、表情与动作



　　1.声音的要求首先要表达清楚，语速平缓，其次要求悦耳动听、抑扬适度。



　　2.当与加盟商或顾客当场交流的时候，进行语言表达时，要配以自然的表情和动作。



　　3.和加盟商或顾客面谈时，微笑能化解一切隔阂，所以在接待的过程中，应该始终保持微笑。



　　4.微笑不是技巧，应出自内心的真诚。



　　5.在沟通过程中，放肆大笑，故做姿态的夸张动作，极其不利于联系沟通。
