
智行理财网
贷款电销话术开场白的技巧--电销贷款开场最佳话术

选对的时间，打对的电话

1

电销日期规则：以周为标准

星期一，这是双休日刚结束上班的第一天，客户肯定会有很多事情要处理，一般公
司都在星期一开商务会议或布置这一周的工作，所以大多会很忙碌。所以如果要联
系业务的话，尽量避开这一天。如果我们找客户确有急事，应该避开早上的时间，
选择下午会比较好一些。

星期二到星期四，这三天是最正常的工作时间，也是进行电话业务最合适的时间，
电话业务人员，应该充分利用好这三天。这也是业绩好坏与否的关键所在。

星期五，一周的工作结尾，如果这时打过去电话，多半得到的答复是，“等下个星
期我们再联系吧!”这一天可以进行一些调查或预约的工作。

2

电销时间规则：以一天为标准

早上8:30～10:00，这段时间大多客户会紧张地做事，这时接到业务电话也无暇顾
及，所以这时，电话业务员不妨先为自己做一些准备工作。当然可以根据你们所在
地域的情况调整。

10:00～11:00，这时客户大多不是很忙碌，一些事情也会处理完毕，这段时间应该
是电话行销的最佳时段。

11:30～下午2:00，午饭及休息时间，除非有急事否则不要轻易打电话。有一种情
况可以打,就是你之前被前台和无关的人挡了,你想换个人尝试一下,那么,我的经验最
好在12:30以后。

下午2:00～3:00，这段时间人会感觉到烦躁，尤其是夏天，所以，现在和客户谈生
意不合适,聊聊与工作无关的事情倒是可行。

下午3:00～6:00，努力地打电话吧，这段时间是我们创造佳绩的最好时间.在这个时
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间段,建议你自己要比平时多20%的工作量来做事情。

3

电销职业规则：根据不同行业

会计师：切勿在月初和月末，最好是月中才接触。

医生：早上11：00后和下午2：00前，最好的日子是雨天。

销售员：早上10：00前或下午4：00后，最热、最冷或雨天会更好。

导购：避免在周末时候。

行政人员：上午10：30后到下午3：00为止。

股票行业：避开在开市后，最好在收市后。

银行家：早上10：00前或下午4：00后。

公务员：工作时间内，切勿在午饭前或下班前。

艺术家：早上或中午前。

药房工作者：下午1：00到3：00.

餐饮从业人员：避免在进餐的时候，最好是下午3：00到4：00.

建筑从业人员：清早或收工的时候。

律师：早上10：00前或下午4：00后。

教师：下午4：00后，放学时。

零售商：避免周末或周一，最好是下午2：00到3：00.

工薪阶层：最好在晚上8：00到9：00。

家庭主妇：最好在早上10：00到11：00.
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报社编辑记者：最好在下午3：00以后。.

企业家：下午4：00到6：00。

4

电销话术技巧

1、客户说:“我没时间?”

电销员应该说：“我理解。不过只要占用一分钟，你就会相信这是个对你绝对重要
的议题……”

2、客户说：“我最近都没空?”

电销员就应该说：“先生，XXX(名人)说过，10分钟决策的时间比一个月工作的时
间还重要!我们只要占您10分钟的时间，你看星期一上午或者下午来拜访你一下可
以吗?”

3、客户说：“我没兴趣。”

电销员就应该说：“是，我完全理解，对一个谈不上相信或者不太了解的事情，你
当然不可能立刻产生兴趣，有疑虑有问题是十分合理自然的，让我为你现场介绍一
下吧，也带几份我们的资料……”

4、客户说：“抱歉，我没有钱!”

电销员就应该说：“像您这样的成功人士，可能是可选的投资领域太多了吧。我给
您介绍的就是用最少的资金创造最大的利润，这不是对财富的最好保障吗?”

5、 客户说：“到时候我联系你!”

电销员就应该说：“先生，也许你目前还没有考虑好，我很乐意随时向您详细介绍
，您看下周二给您电话好吗?”

6、客户说：“说来说去，还是要卖产品?”

电销员就应该说：“我当然是很想销售东西给你了，不过前提是你觉得是值得的才
会卖给你。有关这一点，我们下星期一我带样品来看你?”
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7、客户说：“我要先好好想想。”

电销员就应该说：“先生，其实相关的重点我们不是已经讨论过吗?容我真率地问
一问：你顾虑的是什么?”

8、客户说：“我要和太太商量一下!”

电销推销员就应该说：“好，先生，我理解。可不可以约夫人一起来谈谈?约在这
个周末，或者您喜欢的哪一天?”

很多的传统营销的公司，更多的时候销售代表需要上门拜访客户才可能成交产品。
一个销售代表一天风吹日晒，乘坐拥挤的公交和地铁，吃饭的时候奔波在路上，最
多可以面对面地见到2-4个客户，而且需要事先约定。

而电销，每个电销人员坐在空调和绿植环绕的办公室里，喝着咖啡和茶水每天可以
拨打100-200个客户电话。何愁企业销售不出去产品!
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