 
跟客户打通电话：
四天课程结束之后就是逼单的时候，脑子里想的就是要钱，主要联系听课时间长的，意向比较大的，聊得比较好的。
可以教学开头，找到痛点：
同学下午好，这几天的课程听得怎么样啊，有没有不懂得地方，【有不懂得地方就教学，都懂了就考考他】，老师现在给同学教学不懂得地方【最好是教学八字，其次户型，因为这两个板块聊得东西很多，他的八字之前要是发了的话可以问他要他孩子的八字，然后从排盘开始教起，教完排盘再教相克的意思，找到他八字里相克的地方，问他有没有对应的这个情况，】同学，你家xxx怎么样啊？
【要是客户说这个地方不好就告诉他】是的同学，因为你八字的xxx地方相克，xxx代表什么，所以你的xxx才会不好
[bookmark: _GoBack]【要是客户不告诉你信息就告诉他】因为老师看你八字有个xxx相克，这个相克是代表xxxx意思，所以老师才会来问同学，同学你现在有没有这个情况啊？【这里是要大范围的点客户，比如一个火克金，不仅是财运，还有肺部，呼吸道，还有相克的那个宫位对应的人都是容易有问题，把他的八字所有问题都点出来，找到更多的痛点，拿这些痛点一起来逼单】
讲案例：
老师之前也碰到一个同学也是和同学你的情况相似，他也是八字xxxx有问题，也是发生了xxxx，和你一样，那个同学当时都不知道是怎么回事，不知道为什么会发生那样的事情，后面那个同学也是学习易经之后才知道是自己的八字xxx相克导致的，当时那个同学也是非常着急，也是想改善自己的问题，当时那个同学来苏州线下一万九千八拜师找到学堂，请老师帮他化解，后面拜师之后老师也是给那个同学布局改善了，就过了一个月，那个同学就好转了，变的xxxx【好的方向的愿景】，这还是去年的事情，当时那个同学也是非常感谢老师专门给学堂送了一幅锦旗，今年劳动节还来学堂玩了，来找老师喝茶聊天呢，现在生活也是非常好，每天过得都很开心
讲愿景：
同学，只要你报名之后，老师就会帮助同学改善布局，布局之后，你的磁场将会发生非常大的转变，变的xxxx【好的方向的愿景，比如财运：同学以后就不会因为钱发愁了，想买东西的时候也不会看自己口袋里有多少钱，想给自己孩子或者孙子花点钱的时候也不会犹豫，开开心心的生活一辈子】同学，你是不是也想变成这样？
要钱：
那同学，老师这边还有两个名额，老师把这个优惠名额留给同学，同学你现在支付一下，报名之后就能帮同学改善运势了。【这个时候要么全款，要么没钱先交定金，要么给出顾虑点这个时候要是给出顾虑点就去解决这个顾虑点】
顾虑点解决：
1年纪大，担心学不会，
同学，你的担心老师完全能够理解，但是老师给你说，你的担心也是多余的，在我们学堂没有学不会的学生，只有不想学习的学员，只要你想学习，想要调整改善问题，我们老师就会耐心辅导你。因为我们是四师一体的教学模式，你报名后，是由元贞老师和元贞老师的师兄孙一峰老师共同给你上课，然后除了我之外还会另外给你安排一个学习易经十几年的助教老师，相当于四个老师带你学习，而且我们也会根据你的学习进度和个人情况给你合理的安排学习，做到因材施教，比如说你基础差点，学的慢点，我们可以安排一个慢节奏的班级，保证你能够学好，学会，学以致用。而且同学，老师给你说哈，我们可以边学习边调整，并不是我们需要把所有知识都学会才能调整问题，我们会把调整问题的方法直接教给你，我们先把自身问题先调整好，其他知识我们可以慢慢学习都是可以的，我们元贞老师不是在直播间给同学们说了嘛，我们是一次结缘，终身学习的。你是可以一直跟着我们学习，后面永久免费的。
2没有时间，
同学，我们平时做什么工作的呀？成年人嘛，都有各种事情缠身，肯定有时候时间比较紧凑，但是同学我给你说哈，我们很多学员都跟你一样，他们平时都有自己的事业，忙各种事情，他有的是企业老板，有的是自己做生意，也有上班族，他们其实都是抽时间来学习，我们学堂也是考虑到好多学员时间不是很充足，所以我们上维班上课模式跟公益课不是一样的哦，
我们上维班有两种上课模式: 第一 我们所有课程都有录制好的视频课，是可以保存到手机里面 随时随地反复观看，快进，暂停和后退。
第二 我们也有线上直播课。
我们有时间就来看直播课 来不及看直播可以看回放或者看录制好的视频课，两种方式相结合，时间安排非常灵活的，我们是完全可以利用自己散碎的时间来学习，一天能够抽出40分钟来学习就可以了。
3和家里人商量
同学，你和家里人商量这个也是应该的，老师问一下，我们家人了解过易经吗？支持你学习吗？
 俗话说的好：内行看门道，外行看热闹。他们如果不了解的话我估计也不会支持你学习，换位思考我要是您家人我肯定也是反对您的，因为我不了解通易缘这个平台，也不知道学习易经的好处。其实呀， 我们让不懂易经的家人给我们建议的话，其实也是没有意义的。但您是了解易经的，也了解我们学堂，了解我们元贞老师，所以觉得决定权肯定还是在于您自己，关键取决于您自己怎么想，后面学习也是来自己来学习哈，你说是不是呀？我们别犹豫了，老师帮你报名吧。
 4担心被骗
同学，你的担心老师非常能够理解，毕竟是在网上，我们是应该要小心谨慎一点，但同学，我们现在是法制社会，我们既然敢在网上公开授课，就是身正不怕影子歪，同时也是有相关部门监督我们的，再说我们是学易之人，讲究的是一个因果轮回，我们是不会做这种自损福报的事情。【如果客户还是担心，我们直接说和客户开视频通话】同学，这样，你实在担心，老师和你视频通话，看看我们学堂，看看我们助教老师，我们学堂的老师好多都是年轻有为的。
5公益课内容还没吸收，下一期学习。
同学，我们公益课内容没有吸收，是担心加入上维班跟上不节奏是吧？同学这个你不用担心的，我们后面上维班也会带大家回顾前面公益课的知识点，而且上维班都是讲公益课里面各种问题的调整方法，到时候也会讲到公益课知识的，所以你完全不用担心跟不上，上维班没有你想象的那么高深。现在就快要年底了，我们学堂招生也快结束了，下一期优惠招生不知道要什么时候了，现在我们学堂也优惠很多只要3999元，如果等到明年，学费就会恢复原价18999了，而且还没有那么多福利了。所以老师还是建议把握这次机缘，我们早点结缘，早点学习，也早点改善问题，调整好运势，让我们明年有一个好的开始。
6客户没有拒绝报名，但犹犹豫豫。
这个时候我们可以尝试替客户做决定，同学，老师认为呀，我们不要犹豫了，你犹豫说明我们还是想要学习的，如果你不想学习，跟易经无缘，你也不会这么纠结，这样吧，老师替你做个决定，我们把名报了，老师这边到时候给你安排一个最好的助教老师，好好辅导你学习。我们好好去改善一下。你这边是微信还是支付宝支付学费？
7想报名，但没钱，说太贵，卖穷
客户说没钱，交不起学费，我们不要全信，可以说，同学，如果我们真的想学习，老师可以帮你申请特殊通道跟上学习，如果客户真的想学习，他肯定会问什么通道，那这是我们可以说：同学我们可以分期学费哈，一个月就三百多就能跟上学习，如果客户想学，一个月三百多他肯定是愿意的，他如果说好，那我们就说同学，那你有支付宝花呗或者信用卡吗？有4000块钱的额度吗？一步一步来，不要一上来就直接给客户说用支付宝花呗或者信用卡分期，客户很可能直接就不回了，如果客户纠结价钱，我们就不要和他和说钱，可以说说我们上维班的的价值，报名了给他带来什么东西。

8.没钱、摆烂、不信
你知道为什么今天有这么多人得癌症，这么多人穷困潦倒，这么多人出车祸，你知道这是为什么吗？我见过很多人很牛啊，我要与天斗，我不怕，我都已经这样了，再差能差到哪里去呢？老师之前有一个学生，八字跟你一样的问题，并且八绝绝在子女宫，他就跟我说，他什么都不怕，连死都不怕，但是他唯一在意的，就是他八岁的女儿，当他女儿查出癌症的时候，为时已晚，医生都说，只有两年时间可活了，在这两年里，每天还要做化疗，吃尽了苦头。你现在想改变还可以，为什么要你去学习易经？去化解问题？因为易学是我们古人流传下来智慧的结晶，因为它有足够的力量，能够让咱们达到趋吉避凶，所以易学，能够改善咱们的运势，调整咱们的运势，让咱们今后的人生，都能够一帆风顺。所以，老师现在再想问你一句，咱们要不要报名去解决问题？

第二种方式，直接单刀直入：卖课、卖服务
客户接通电话之后：同学，您这两天的课程听得怎么样啊？有没有想过入学解决一下家中的xx问题呢？是这样的同学，您可能对于上维易学班还没有理解，老师这边给您简单的讲解一下，您在报名我们上维易学班之后，学堂会在第一时间给您分配一对一的助教老师，并且您只需要把您当下需要化解的问题发送给老师，学堂这边会在7日之内给到您化解问题的方案，包括招财局、健康局，旺运签名等等，直播间元贞老师承诺的东西都会送给您。所以您现在还有没有考虑说入学去解决一下咱们家中的问题呢？
客户没钱新方案：
你没钱可以给老师说的呀，老师手头是有优惠通道的，2000元即可提前入学了，入学之后可以让老师帮咱们布招财局，提升家中整体财运，以后不会再因为钱发愁，想买东西的时候也不会看自己口袋里有多少钱，想给自己孩子或者孙子花点钱的时候也不会犹豫，开开心心的生活一辈子，给孩子去布个文昌局，保证孩子学业能够稳定，考取自己想要的学校，2000穷不了你，也富不了我，与其在这个贫富差距偏大的年代跌跌撞撞走完，不如为自己 为家人 拼上一次
发学员反馈案例，告诉客户是真实案例，客户什么痛点就发什么，不要全部发过去
催尾款话术：
1.为什么要今天交钱/补尾款，今晚咱们易学班就封班了，招生办要求晚7（这个时间根据客户情况来说）点前提交学员名单办理学籍，晚上会安排督导老师，明天就开课了，老师也是希望你能早点跟上学习。招生办这边也在询问您的情况。
 过了今晚10点就恢复官网价18999了
2. 以福利诱惑：因为马上就要中秋节了，我们学堂也是在今天放出了重大福利，今天入学的学员，可以额外赠送一个五路财神手串，五路财神和朱砂手串的结合不仅能更好的抵挡邪祟，霉运，更能有效促进佩戴者的财运提升，佩戴五路财神手串时，一般将其佩戴在左手上，不仅可以招财，同时也能保自身平安辟邪，所以说同学这边需要的话今天只要补齐尾款，学堂这边就能安排给您把福利寄出了
3. 同学，我知道您手头可能比较紧张，但是老师还是得跟您说一下，您的定金锁定名额，学堂这边要给大家办理登记入学了，您这边赶紧把尾款补一下呀，不是老师说，您欠学堂的尾款，不仅仅是尾款，而是香火钱，您想一下，您如果说去寺庙拜佛烧香，但是欠了香火钱，那是不是肯定不行的，俗话说心诚则灵，咱们的尾款也是一样的，您欠尾款，就相当于欠了我们学堂的香火钱，这样的话您本人会得到反噬，时间长的话是会折寿的（这种方式只适用于部分客户）
4. 换身份  男的还女的来打，女的换男的来打：同学，您是不是很奇怪，怎么会是男（女）老师来给您打电话呀，老师告诉你啊，因为你的定金锁定名额，却没有在承诺的时间内补齐尾款，学堂这边已经对您原来的班主任进行了处罚以及2000元的罚款，您要知道，您的班主任老师，招收你这么一个学员，挣才挣80元钱，所以您现在到底是怎么想的，您是今天补齐尾款呢？还是主动放弃名额呢？您给老师说一下，我也好去给学堂一个交代
以下是大山对总体的业务流程做一个简单的总结！
这个回访电话的内容很简单，比如做客服的形式  问客户对于这几天的公益听下来怎么样啊？姓名 风水八字 你对于那个更感兴趣，或者是哪里还不懂的  老师这边做个回访，可以帮助到你等等   后面的话术就可以随机下危机，但是记住这个危机只下3分，7分愿景  愿景要多一点，要带有默认成交  赞美心   同理心  力他心。要帮客户决定  如果我是你一定要学习改变命运   学习调整后天运势  做到趋吉避凶 
愿景要多讲  多讲故事，讲故事这个事情我培训的时候不止一次教大家怎么讲了！是人都喜欢听好听的。这里破冰很关键   可以通过客户头像  地区等等从新建立起沟通，或者说  一些开玩笑的话术，比如 老师在等你回复消息都吃了5斤西瓜了。
这些都沟通技巧   网销沟通技巧  客户回复一句  业务员必须回复三句话，这样可以延展话题，跟客户建立最初的信任    客户问一个问题  不要急着解决问题，我们要想一个反问回去的问题  一定要带着客户走
我们这个行业  对于老业务员来讲  不怕不开单，就怕客户不接电话。所以我们今天不接电话的客户  一定要去做大量的成交路演
这个成交路演的 意思就是，告诉客户报名之后会享有什么样的服务 保障  以及学堂实力  老师实力，课程价值  正规性等等
也就是我们业务员一定要把这个客户当成已经成交了  去给他讲成交过后的事情   让客户幻想自己已经报名了 【这是重点】
包括沟通技巧可以先入为主  问客户是不是有什么疑虑，比如 同学你是担心学不会吗？你是担心咱们学堂给你解决不了问题，还是担心年纪大了 记忆力不好，还是嫌咱们这个报名贵呀？等等
最后再不接电话  那就给客户各种话术诱惑， 让客户出来回复你1 2 3 4 只要回复了，立马就是打电话
还有就是要分析互动信息   其次分析点小黄车客户的时间点   点车的大多数一定是在直播间听到老师讲了什么刺激到他点车了，这个刺激点就是客户的痛点，比如说讲到招财局客户点的车，那么这个客户就是想要招财局  或者桃花局  那么这个客户就是听了元贞讲的桃花，他冲动点车了，这个就是客户的明确需求点【需求点非常 非常 非常的重要】
当期客户  可以不降价 噱头就是2000先入学  我不说降价，但是可以2000先安排你入学  后面学好了  或者手头宽裕了再补齐，老师可以帮你申请延期付学费
其实只要兄弟们你们把定金收上来  就有很多种办法  收尾款
每个行业都讲究 金九银十的规律，也就是说我们的客户池子越来越大，对于有意向的客户点车的客户单独标签，为的是年底收官，大多数人年低了下半年了 兜里都会有点米，在外打工半年了  肯定也会舍得花钱来学习，农村人秋收也有收入啊，一样可以来学习，提升自己嘛，所以越是年底越好做 ！！！！
这是我个人的见解 一些方式技巧，可能不适合所有的人，每个人都要进行吸收运用   取其精华去其糟粕！



课后务必电话要打起来，不能放弃任何一个能够接通的客户！客户只要接通电话就咬死不放！！！

一定记住！ 只要电话不停，就不会不开单， 凡是开单多的，开单厉害的， 没有一个不是咔咔打电话的，这是销售行业的真理！ 就是要打电话！ 
