
咨询师销售话术：以客户为中⼼ 

（⼀） 电话销售流程 

● 针对地推信息的电话话术： 
咨询：您好！请问你是**的家⻓吗？**妈妈（爸爸）你好！我是玛酷机器⼈的**⽼师，之前我们在外⾯（⼩
区/社区）做了⼀个机器⼈的活动，您/您的孩⼦给我们留了⼀份信息，您/孩⼦对我们的机器⼈课程⾮常
的感兴趣。邀请您参加我们周末安排的⼀个机器⼈科技搭建的体验活动，我们的活动是免费的，只需要⼀
个⼩时，您看我把这个时间给您安排在周六还是周⽇呢？ 
家⻓有意向会问的问题： 
（1）你们是干什么的？ 
我们主要是教孩⼦通过动⼿搭建跟机器⼈相关的作品，提⾼孩⼦的动⼿能⼒，想象⼒、创造⼒、逻辑思维
能⼒等，⽽且我们的课程也会融⼊数学、物理、建筑等⼗⼏个学科的相关知识，让孩⼦们在最轻松的环境
中掌握这些知识。您看您确定在周六还是周⽇呢？ 
（2）家⻓说没有时间 
XX妈妈，我们的活动只需要⼀个⼩时哦，不会占⽤您太多的时间，⽽且这⼀次的活动是专⻔针对孩⼦现
在的年龄段，孩⼦那么喜欢，和他同龄的孩⼦都迫不及待的想要参加，所以我建议妈妈⼀定抽⼀个⼩时带
孩⼦过来，我们周末两天有很多个时间段可以选择，周六….周⽇….您看您选择哪⼀个？ 
（3）家⻓说到时候再看吧 
家⻓是这样的，我们需要跟您确定⼀个时间，我们的免费活动都需要提前给孩⼦安排⽼师和准备孩⼦搭建
作品会⽤到的器材，我怕您临时来了我们这边⽼师安排不过来或者没有器材影响孩⼦参与的的积极性，所
以您看您哪个时间段会⽐较⽅便呢？ 
（4）家⻓确定这次来不了 
那好的家⻓，如果您这次实在没有时间的话那下次如果我们这边有活动再跟您联系，祝您⽣活愉快！ 
（5）成功预约时间 
家⻓您的时间是预约在周x x点，稍后我会以短信的⽅式把我们的具体地址和联系⽅式发送到您的⼿机上，
请您注意查收，我会⻢上给孩⼦安排⽼师和准备搭建⽤到的器材，所以周X的上午X点⼀定要带孩⼦过来
参加哦，我们到时候⻅！ 
● 活动信息邀约 
家⻓您好，我是玛酷机器⼈的⽼师，跟您打电话呢是因为今天我们在XX⼩学成功举办了科技嘉年华活动，
孩⼦对我们的机器⼈搭建活动⾮常感兴趣，正好在本周我们有安排⼀个机器⼈搭建的免费活动，您看我把
这个时间给孩⼦安排在周六还是周⽇⽐较合适? 
● 校本课 
家⻓您好,我是玛酷机器⼈教学中⼼的⽼师，应XX⼩学的邀请，在这周末玛酷机器⼈学校为孩⼦们安排了
⼀堂机器⼈搭建的课程，这次活动针对XX学校的所有学⽣，学校希望通过这样的活动增强孩⼦们对科学
探索的好奇⼼，在动⼿搭建的过程中去学习综合学科的知识提⾼孩⼦们的想象⼒创造⼒，逻辑思维能⼒等，
课程是免费整个过程只需要⼀个半⼩时，您看你选择周六还是周⽇呢？ 
● 渠道（对⽅提供的是⾮会员资料） 
家⻓您好，我是玛酷机器⼈教学中⼼的⽼师，为了让孩⼦们在想象⼒创造⼒以及动⼿能⼒⽅⾯得到更多的
培养，玛酷机器⼈针对整个XX地区3-13岁的⻘少年，开展了⼀个免费的机器⼈搭建的体验活动，活动时
间是周六周⽇的上午10点，下午13点，15点，家⻓，您看您选择哪个时间段⽐较合适呢？ 
● 渠道（对⽅提供的会员资料） 
家⻓您好,我是玛酷机器⼈的⽼师，跟您打电话呢是因为XX机构（所合作的机构）为了丰富会员的课外⽣
活，特邀玛酷机器⼈教学中⼼为孩⼦们安排了⼀堂机器⼈搭建的体验活动，因为这次活动针对XX机构（所
合作的机构）的所有会员，所以活动是免费的，XX机构（所合作的机构）希望通过这样的活动增强孩⼦
们对科学探索的好奇⼼，在动⼿搭建的过程中去学习综合学科的知识提⾼孩⼦们的想象⼒创造⼒，逻辑思
维能⼒等，整个活动只需要⼀个⼩时，您看我给您安排在周六还是周⽇⽐较合适？ 
● 销售系统中的回访电话/⽼信息，拨打话术: 
1对于⽆⼈接听，关机，停机，暂时⽆法接通的情况可以使⽤新电话的邀约话术。 
2对于之前邀约说没有时间的 
XX妈妈/爸爸您好，我是玛酷机器⼈教学中⼼的⽼师，之前有邀请您带着孩⼦来参加我们的活动，当时因
为您有其他安排说是下次再跟您约，在这个周末我们正好有⼀个针对您孩⼦年龄段的机器⼈搭建的免费活
动，机会特别难得，您看这次我给孩⼦安排在周六还是周⽇？ 
● 邀约客户的确认电话话术 
家⻓，您好，我是玛酷机器⼈教学中⼼的XX⽼师，您之前给孩⼦预约了今天上午10点钟的体验活动，打
电话给您是想问⼀下您出发了吗? (打电话呢是提醒您⼀定准时带孩⼦过来参加哦，因为这边已经给孩⼦
准备好器材和安排好⽼师了！) 
● 体验未报名客户的回访话术 

周末的来访客户都要备注体验情况，星期⼆根据签到表上的备注情况回访。 
要回去商量： 
家⻓您好！我是玛酷机器⼈教学中⼼的⽼师，上周孩⼦参加了机器⼈课程很喜欢，您说要回去和家⼈商量
⼀下，我想问问孩⼦的上课时间定下来了吗？ 
家⻓说贵： 



其实这个价格⼀点也不贵。分析贵的原因：家⻓，在机器⼈教育⾏业中，像这样的课程在北京上海都是200
元左右⼀节课，⽽玛酷机器⼈同样教学质量，价格是不到80元⼀节课，是其他机器⼈机构培训价格的⼀半
还不到。是为我们这个社区的孩⼦服务的，价格已经是很优惠的了。我们做的是⾼端教育，我们这样做就
是希望能够关注到每个孩⼦的成⻓，⽽且还会详细的记录每个孩⼦的成⻓记录，既然做教育就⼀定要让家
⻓让孩⼦满意，所以我们的成本各⽅⾯也是很⾼的。（成本核算以及学习这个课程的价值，他之所以觉得
贵是因为价值不够，那就从我们的师资，教学，⽇常运营各⽅⾯去分析，同时⽤拆分法，把整体的数字拆
分成⼀个⽉，每周，每个⼩时） 
爸爸不同意： 
其实妈妈您说爸爸不同意是在我预料之中的，因为他没有看到孩⼦实际上课的情况，甚⾄连我们学校⻓什
么样⼦都不知道，在这样的情况价格肯定是先⼊为主了，价格固然重要，但更重要的是价格背后产⽣的是
不是对等的价值，况且在孩⼦⾝上花钱叫投资，⽽且这种投资产⽣的回报是⽆限的，所以我建议妈妈带爸
爸来看⼀下，我这边给孩⼦再安排⼀次免费的体验，这样爸爸可以全⽅位的了解这样的教育从⽽解除他的
疑虑，孩⼦那么喜欢，不要给孩⼦的⼈⽣留下遗憾，所以妈妈您看我这周给孩⼦安排哪个时间段⽐较合适？

要确定了其他补习班的时间再过来报： 
家⻓，你把其他的补习班时间确定了，这边的时间可能⼜会不合适了，我们现在报名率这么⾼，班很快就
会满，所以我建议您可以把这边时间定下来再安排孩⼦其他的补习班，毕竟这个是可以现在定下来的，我
们这边的会员兴趣班报的也不少，但⽗⺟仍然会把这个课程放在⾸位，只因为这是孩⼦的最爱，我刚刚跟
您看了下孩⼦可以选择的班，现在就剩下两个名额了，其中⼀个孩⼦是交了定⾦这周准备过..来上课的，
确切的说只有⼀个名额了，所以我建议妈妈赶紧给孩⼦定下来，孩⼦的学习等不得！ 
（⼆）预咨询流程 
1. 热情⼤⽅的接待，⾯带微笑富有亲和⼒的引领家⻓签到。 
（此环节⼀定要打破家⻓孩⼦第⼀次过来的陌⽣感，这样接下来的预咨询才会更顺利） 
2. 带领家⻓和孩⼦进⼊体验课教室，咨询师⼀定要清楚该时间段不同年龄段孩⼦的体验课教室在哪，让

家⻓放⼼的看到⾃⼰的孩⼦在体验课⽼师的引导下快速融⼊氛围。 
3. 引导家⻓参观校区，作品等，参观过程中，通过校区的配置和规模强调出玛酷在机器⼈领域的专业，

通过作品的介绍让家⻓产⽣想要进⼀步了解的好奇⼼。 
4. 参观完校区以后找位置让家⻓坐下，热情的倒⽔，这个时候可以和家⻓聊⼀聊过来是否⽅便，孩⼦对

积⽊的接触多不多（乐⾼），⺫前的学习状况以及时间安排，家⻓的教育观念等，待掌握了信息以后，
⾃然礼貌的让对⽅稍作休息，将玛酷宣传资料给家⻓了解，待会邀请家⻓进⼊家⻓讲堂。如果此时间
体验家⻓较少，可以不做宣讲，由咨询师⽤电脑给家⻓讲解。 

5. 每位咨询师将⾃⼰预咨询完的客户信息进⾏总结，⼤致筛选出意向客户。并将预咨询结果反映给宣讲
师，宣讲师重点留意对⽅听的状态，宣讲过程中留⼀名咨询师在宣讲室听宣讲的效果，根据效果来看
家⻓的反映，并将关键信息传递给外⾯的咨询师。 

6. 负责外围的咨询师需要将重点客户的信息反映给体验课⽼师，咨询师在孩⼦上课过程中要跟⽼师了解
每个孩⼦的反映，特别是定为重点的，⽤⼀个本⼦专⻔做记录，这样家⻓听完宣讲出来这个时间段咨
询师可以就孩⼦上课的情况取得更多和家⻓交流课程的机会，只有家⻓认同，孩⼦喜欢才能达成愉快
的成单！ 

7. 针对不善⾔谈的客户，也可⽤问卷的⽅式预咨询。 附表3 
（三）关单流程 
家⻓从宣讲室出来以后给家⻓找个位置，倒杯⽔，然后坐下来问问家⻓听了宣讲以后的感受。 
了解对⽅的意向，告诉家⻓，在我们这⾥学习的孩⼦综合能⼒都会⽐没有学过的强，因为我们是从事⼉童
综合素质教育的专业机构，我们有注意观察她的孩⼦（各种夸），孩⼦很优秀，如果能在玛酷这样的课堂
得到专业的培训，孩⼦的综合能⼒会更强，⽆论在⽣活还是学习中都会是⼀个⾃信⼼很强的⼈，孩⼦的⼈
⽣也会在他这个年龄段得到的教育⽽改变，未来的路也会越来越宽，就是因为我们中国的孩⼦需要这样的
教育，所以现在我们的教育才能⾛进学校，XX⼩学，XX⼩学，XX⼩学。。。都是我们的科技教育实践基
地，连⽼师都把⾃⼰的孩⼦送过来学习，他们把我们的课程详细的翻阅了，很坚定的说我的孩⼦这三年学
下来，各⽅⾯能⼒⼀定会很出⾊。如果家⻓觉得贵，那就跟他分析贵的原因，成本核算以及学习这个课程
的价值，他之所以觉得贵是因为价值不够，那就从我们的师资，教学，⽇常运营各⽅⾯去分析。 
时间排不开？ 
⼀定让他把我们的课程时间安排出来再考虑孩⼦其他补习班的时间，告诉家⻓我们的课程时间是⾮常抢⼿
的，⼀个班开起来以后⼀周就满了，⽐如上次有个家⻓就说要考虑把其他班的时间定下来再说，结果下次
过来报的时候，之前要选择的班已经满了，没办法只有等到新班开了才有机会，学习是等不得的。 

（四）扩单、续单流程 

家⻓报名后⼀定要和对⽅保持联络，拉近关系，相互亲近以后对于续单扩单来说就⽐较容易了。打电话的
时候可以说，XX妈妈您好，我们玛酷机器⼈教学中学的XX⽼师，XX已经学了⼀段时间了，在他学习的这
段时间⾥，我有去找⽼师了解孩⼦的学习情况，⽼师说孩⼦很喜欢，动⼿也很积极，遇到问题都能⾃⼰去
解决，我觉得跟他刚来的时候⽐起，有很⼤的进步，之前您就是担⼼说孩⼦坚持不下来之类的，所以想等
孩⼦学⼀段时间再说，所以我也⼀直在关注他，现在有这个信⼼给您打这个电话，就是因为我相信孩⼦是
绝对能坚持下来的，孩⼦学完⼀年肯定会继续学的，我们总是在告诉孩⼦做事情要有始有终，那对于教育
来说更是不能半途⽽废。⽽且他只有完整的去学习3-6年，才会在各个⽅⾯得到最⼤的⻜跃，因为你已经



报了⼀年了，你再把续缴纳费⽤对您和孩⼦都是值得的。未来我们的价格会有⼀定的上涨。 

（五）转介绍流程 
家⻓报名后，⼀定要趁热打铁，告诉他带朋友过来我们有个⽼会员介绍新会员的两次赠课，同时告诉家⻓
我们这边有很多家⻓报名以后介绍⾝边很多的朋友过来，这样孩⼦们相互认识，平时可以⼀起过来玩，好
东⻄要⼤家⼀起分享，很多家⻓其实根本就不知道玛酷机器⼈，我们⼀直都是靠⼝碑来给⾃⼰做宣传，所
以希望家⻓帮我们多多宣传。 
孩⼦报名后⼀定要和家⻓处好关系，多关⼼他的孩⼦，多沟通，在这样的过程中去挖掘转介绍。 

(六）宣讲 
1. 适合⾃⼰⻛格的开场⽩ 
2. 宣讲师与家⻓之间要有互动 
3. 家⻓要参与 
4. 每⼀张幻灯⽚之间⼀定要有联系，有铺垫 
5. 案例真实，让听着觉得感同⾝受 
6. 教育者的姿态，⾃信，⼤⽅ 


