
托育早教中心电话邀约话术

电话邀约的目的：与客户约定在早教中心见面的时间，和适合的课程产品体验！

电话邀约的准备：如果说一场完美的成交比例是 100%的，那么前期的电话沟通约占 30%、

中心印象占了 30%，还有 40%在于课程产品的体验经历。所以在打邀约电话之前，我们必须

做好准备；没有准备好，不要拨打邀约电话！

1.体态语：

2.言语声音：

3.物料准备：

客户资料，纸，笔，电子档/纸质档表格，电话话术，课程表，本月活动表，价格表等等。

4.熟悉我们中心所有的课程分类以及适龄段！

0-48 个月：XXXXX 课程；

6-36 个月：XXXXXX 课程；

18-24 个月：XXXXXXX 课程；

18-30 个月：XXXXXX 课程；

24-48 个月：XXXXXX 课程；

18-36 个月：音乐课程；

24-36 个月：运动课程；

24-72 个月：艺术课程；

6-72 个月：XXXXXX 课程；

24-72 个月：一对一感统课程；

24-72 个月：一对一蒙氏课程；

5. 熟悉我们中心的课程价格表！

6. 其他准备：

——打电话不允许吃东西，周围要安静，声音要温和、吐字要清晰、标准。

——声音及语速要以对方听清楚为准。

——准备好笔、纸，每个电话都要做好记录（记录中不要出现忙线、占线、关机等）

——对方提的问题如果回答不上来，要灵活应变，以客气、服务、奉献、帮孩子全面健康

发展为原则。（遇到问题及时与小组其他人员沟通，争取取得最好的解决方法，如果小组

内不能解决可与其他组成员相互讨论以得到更好的解决办法），并以回答形式整理出

来。 ——不要先挂电话，等到对方挂了，自己才能挂断，在说到再见的时候，要等 3 秒钟

以后再挂。

邀约电话话术



1.开头目标主题明确

（1）您好，请问是××宝宝的家长吗？

（2）我是国际早教中心的××老师。

（3）是这样的，我们周内（具体说明周几）有一节/一场适合宝宝的课程/主题活动，想邀

请您和宝宝一起过来参加。

（4）课程/活动的主要目的是：六大领域的游戏教学，全面促进宝宝自主学习能力、组织

能力、交往能力、专注力、领导力等综合能力的发展。帮助家长共同塑造宝宝独立、成

功、充满关爱的性格品质。

2.基本信息了解

（1）宝宝家长，您好，为了能够让宝宝和我们的老师互动得更好一些，耽误您 2 分钟，需

要

简单的和您了解一下；

（2）宝宝大名？有小名吗？（如果知道大名问小名，如果知道小名问大名）

（3）咱家宝宝是男生还是女生啊？

（4）咱家宝宝的生日是在什么时候？（迅速判断出适龄课程）

3.家庭住址区域判断

（1）咱家是住在什么小区啊？（需要熟悉 3 公里、5公里、8公里内社区名字）

（2）离我们不远啊。

（3）走路过来/坐车/开车过来也就 10 分钟/不超过半个小时，遛个弯就到了。

4.宝宝的专业能力

（1）宝宝平时喜欢一些什么？性格怎么样？

（2）宝宝的社会交往活动多吗？

（3）小龄段：宝宝会翻身/爬行/稳步行走了吗？

5.重点关注需求判断

（1）咱家宝贝上过早教，或者有其他兴趣班吗？

——如果上过，重点关注“没有最适合、只有更适合！”

①“太好了，宝宝妈妈，看得出来，您对宝宝的教育特别的重视！”

②“是在哪家上的啊？”

③“您觉得那里怎么样”

④“我之前邀请的家庭，都是像您这样高品质的家庭，很重视早期教育，会有意识的让宝

宝上早教。而且对于宝宝的教育，没有最适合、只有更适合；您说，是吧？”

⑤ “宝宝妈妈，我这次是邀请您和宝宝一起来参加中心的课程/活动，而且到了，妈妈也

可以做一个对比，看看宝宝更喜欢哪个环境。”

（2）宝宝家长，您是如何看待宝宝的早期教育的？

（3）宝宝家长，您会为咱家宝宝选择什么样的早教中心呢？

①距离：（需要熟悉 3 公里、5 公里、8 公里内社区名字）



“咱家距离我们××中心好近啊，都是邻居呢。”

②环境：

A 宝宝家长，这点您可以放心了。以其超大的面积和全通透的环境，一直被外界媒体称之

为早教航母!

B 我们每家早教中心都有四大功能区：水中早教馆、淘气堡、活动大厅和课程教学区。

C 水中早教馆共有小泳池 6（根据各中心实际数量）个；2*4（根据各中心实际数量）米的

大泳池 1 个；馆内温度恒温控制在 26-28 摄氏度之间。

D 淘气堡：是会员尊享的，不同于外界的淘气堡，更加卫生安全。

E 活动大厅：周内主要是宝宝们做早操和下午操的地方；周末可以举办大型的主题 PARTY

活动，可以同时容纳 30-50（根据各中心实际数量）组家庭呢。

F 课程教学区：共有 5-7（根据各中心实际数量）间 90 平米以上的教室，都是荷兰纯进口

亚麻油地板；奥林匹克专用体操地垫；丹麦纯木质教具设备；美国纯进口的塑料教具。

③课程：

A六大领域的游戏教学，全面促进宝宝自主学习能力、组织能力、交往能力、专注力、领

导力等综合能力的发展。帮助家长共同塑造宝宝独立、成功、充满关爱的性格品质。

B的明星课程是“进阶式的入园缓适课程”：是早教中心教研团队经过与一线学前教育专

家共同探讨，借鉴蒙台梭利早期教育理念精髓和“多元智能”理论，设计、研发的《进阶

式入园缓适课程》。并且获得中国教育学会“十一五”“十二五”“十三五”规划教育重

点课题，这是早期教育行业的最高荣誉了。更是核心、独家的课程。招生年龄是在 1.5 到

3 岁，这个课程招生都需要排队呢。

C 现在咱家宝宝还太小了，我推荐的××课程；是咱家宝贝的适龄课程；（详见课程分

类；）

④师资：

A的专业课程指导师都是学前教育或相关艺术类专业毕业的；

B全部都是大专以上学历；

C三年以上一线教学经验；

D而且还是经过北京总部师资培训学院培训考核，持证上岗的；

⑤价格：

A这部分，应该是宝宝妈妈最放心的了，同比其他早教行业，我们的性价比是最高的；您

到现场直观体验以后，就能明白了。

B如果是水中早教课程，每个月大概也就 500 元左右；

如果是育动乐课程，每个月在 300-600 元左右；（根据单店实际情况，按最大课时包平均

至每月报价），如果是入园缓适课程的话，每个月大概在 2000-3000 元之间；（根据单店

实际情况，按最大课时包平均至每月报价）

7. 判断购买决策人

（1）“平时在家中，谁带宝宝的时间比较多啊？”

（2）“他能一起过来吗？”

（3）“那如果这次宝宝体验课/活动参与的很好的话，妈妈会考虑给宝宝报名吗？”

——如果需要商量或是考虑…



“那主要是跟谁商量/考虑呢？”

（4）“他能一起过来吗？”“他平时什么时候有时间呢？”“能否让××一起过来呢？”

7.确认信息（时间、地点、人物、课程）

（1）“好的，宝宝妈妈，我再跟您确认一下”

（2）“咱们给宝宝预约的是周×上午×点，在××早教中心的××课程；您和××会一起

带

宝宝过来。”

8.告知会发送短信和再次打电话

（1）“好的，宝宝妈妈，还有需要我来回答的什么疑问吗？”

（2）“嗯，好的，宝妈，稍后我会发确认短信以及具体的地址和我的电话给您。”

（3）“课程提前一天，我会再给您打确认电话的。”

9.祝福语结束

（1）“，愿同所有的宝贝爱心、快乐、齐成长！”

（2）“宝宝妈妈，再见！”

常见场景应对

1.我没时间/我现在没空!/我正在外面!/我正在办事！

“××妈妈您好，我理解您。不过只需要给我 2 分钟的时间，我们的沟通对于宝宝的早期

教育的成长是非常有意义的。好吗？”

——若是说好的，就证明她刚这句话，是为了应付你的。

参考 “各年龄段宝宝生长发育特点及家长常见问题”，针对孩子不同的年龄，提出平时应

当如何正确引导学习的方法。乘势追击，插入主题，进行邀约！

——若是家长说我这会真的不方便；

“妈妈，您大概什么时间，比较方便？我们再做电话的沟通。”

“真诚的感谢您的支持，祝您和您的家人，快乐，健康！再见!”

2.我没有兴趣！/我不需要。

“宝宝妈妈，我很理解。是因为对的托幼早期教育不了解，所以您才会没有兴趣。但是，

提起宝宝的成长教育，妈妈这么辛苦，您一定是很有心得的呀。所以，请您能够给我 2 分

钟的时间，我会帮助您更好的共同养育和教育我们的宝宝。”

参考“各年龄段宝宝生长发育特点及家长常见问题”，针对孩子不同的年龄，提出平时应

当如何正确引导学习的方法。乘势追击，插入主题，进行邀约！

“真诚的感谢您的支持，祝您和您的家人，快乐，健康！再见!”

3.到时候再说吧，我先了解一下。

——“宝宝的妈妈，我知道您和爸爸都特别的忙。我相信妈妈在宝宝的成长中寄托了很多



的希望和愿望，这并不是有没有时间的问题，而是愿意不愿意陪伴宝宝共同学习和成

长。”

“宝宝不仅仅需要我们精心的照顾，更需要的能够得到学习和体验的机会。宝宝妈妈，在

您忙碌的工作中，休息的时候，带宝宝到来玩，我相信一定会带给你更多的惊喜和奇迹

的！”

“那么，妈妈您一般休息的时间是礼拜六还是礼拜天呀？”

“太好了，那我先帮您预留参加活动/参加课程的名额了。我们这里名额是有限的，因为有

好多的宝宝家长要带宝宝过来玩。您周六/周日一定要带宝宝过来呀。”

“好的，谢谢宝宝妈妈，我周六之前会再跟您联系确定时间的。稍后我们会用短信再通知

您的。”

“真诚的感谢您对宝宝健康、成长的点滴关注。

“感谢您的支持，愿同我们的宝宝爱心、快乐、齐成长！”

“宝宝妈妈，再见！” 、

——“没有关系，宝宝家长。不用客气，这是我们每个人都应该做的。您看这样好不好，

这样吧，明天上午××点，正好有适合我们宝宝的课程，您可以带他来我们这里体验一节

课，也可以带着宝宝玩一玩淘气堡。在电话里，毕竟不能介绍的很详细，您可以通过现场

详细的了解，的整体实力怎么样！您明天××点能过来吗？”

4.我想清楚了，再给你打电话吧！

“宝宝的妈妈，那您主要是想考虑什么问题呢。”

“著名科学家巴甫洛夫曾经说过，从宝宝出生的第三天开始教育，就已经迟了两天。/美国

著名心理学家布鲁姆研究表明：5岁以前是智力发展最为迅速的时期，如果把 17 岁的智力

水平为 100%，4 岁前就获得了 50%的智力；其余的 30%是在 4-8 岁间获得；剩余的 20%则在

8-17 岁间获得。”

“我们宝宝教育的黄金时间就那么短短的几年，我真的不大理解，宝宝妈妈，您还要考虑

什么？”

“而且相信越是您这样高品质的家庭，对孩子的期许会越多，所以妈妈您只需利用休息时

间，抽点时间带宝宝来看看，相信一定是您心中理想的早教机构！”

“那，宝宝妈妈，您看这样好不好，我帮您约××上午的时间带宝宝来玩玩看，您也可以

到现场做一个全面的了解，比如我们的环境设施和其他宝宝正在上课时的表现。相信妈妈

一定会有很多的收获的，也会让您的亲子情感加温的！

“真诚的感谢您对宝宝健康、成长的点滴关注。

“感谢您的支持，愿同我们的宝宝爱心、快乐、齐成长！”

“宝宝妈妈，再见！”

5.我得跟家里人商量一下。/那我问一下他爸爸的意见吧。

“妈妈，您是要问爸爸的休息时间/意见，对吗？我相信爸爸肯定也非常愿意和您一起带宝

宝来参加我们的活动。毕竟能够一家人一起参与的游戏活动，现在并不是很多。”

“那么，妈妈，爸爸一般休息的时间是礼拜六还是礼拜天呀？”

“太好了，那我先帮宝宝预留参加活动/参加课程的名额了。我们这里名额是有限的，因为

有好多的宝宝家长要带宝宝过来玩。您周六/周日一定要带宝宝过来呀。”

“好的，谢谢宝宝妈妈，我周六之前会再跟您联系确定时间的。稍后我们会用短信再通知



您的。”

“真诚的感谢您对宝宝健康、成长的点滴关注。

“感谢您的支持，愿同我们的宝宝爱心、快乐、齐成长！”

“宝宝妈妈，再见！”

6.我们已经在××报过课了，现在不需要了，谢谢你。

“太好了，宝宝妈妈，看得出来，您对宝宝的教育特别的重视。孩子有您这样的妈妈，真

是太幸福了。”

“我想您一定不会因为宝宝上了早教亲子班，就给宝宝放弃接受其他知识的机会吧。我们

之前邀请的家庭，都是像您这样高品质的家庭，很重视早期教育，会有意识的让宝宝上早

教课。”

“宝宝妈妈，我这次是邀请您和宝宝一起来参加我们中心亲子主题活动的，这次活动的主

题名称是 ；到了，妈妈也可以做一个对比，宝宝那边课程到期的时候，妈妈也可以

带宝宝到上课的呀！”

“目前，国际早教中心是××市最大的早教机构，无论是从规模环境、硬件配置、还是课

程质量和教育效果来说，都是全市数一数二的。每个月的主题活动，在家长的口碑中，都

是非常出名的。相信您和我们的宝宝肯定是会非常喜欢的。”

“太好了，那我先帮宝宝预留参加活动/参加课程的名额了。我们这里名额是有限的，因为

有好多的宝宝家长要带宝宝过来玩。您周六/周日一定要早点带宝宝过来呀。您大概几点能

到呢？”

“好的，谢谢宝宝妈妈，我周六之前会再跟您联系确定时间的。稍后我们会用短信再通知

您的。”

“真诚的感谢您对宝宝健康、成长的点滴关注。”

“感谢您的支持，愿同我们的宝宝爱心、快乐、齐成长！”

“宝宝妈妈，再见！”

7.你怎么知道我的电话的。

——“是我们的伙伴机构 特别推荐您的”

——“是这样的，宝宝爸爸/妈妈，如何知道您的电话这点很重要，没有错；但是我在电话

中和您沟通的内容，是否有价值，这一点，更重要呀。”

“××妈妈您好，我理解您。不过只需要给我 2 分钟的时间，我们的沟通对于宝宝的早期

教育的成长是非常有意义的。好吗？”

8.你们是怎么收费的？/要交钱参加吗？

“宝宝爸爸/妈妈，我们的活动参与和我们的体验课是不收取任何费用的，等您和宝宝了解

或者体验过我们的课程以后，觉得有所收获，可以报名我们的课程。”

“具体费用是根据课程和次数的不同而设定的。每周一节课，每个月也就 200 多。您可以

先过来参观我们的环境，体验完课程再决定的。”

9.好的,有时间我一定过去。

“宝宝妈妈，是这样的，为了保证课程的质量，每个班级是有名额限制的，一个班级只安

排 15 个左右的宝宝，现在基本上每个班级的人数都快要满了。（您又是在周末才有空，周

末好的上课时间段，快排满了。）所以我建议您，可以先为宝宝预约留下一个名额。您看

这节课程的时间是××还有××；您现在能确定哪个时间段可以带宝宝过来呢？”



10.好的，那我看看周×过去吧。

“那好的,我帮您确定预留周日上午××点的，您可以和您爱人一起带孩子过来，因为我们

的宝宝需要您和您爱人共同的呵护，到时候您和爱人都在，宝宝会玩得更开心一些，希望

我们能在共同收获快乐。”

“您来的时候有什么问题都可以找我，我是的教育顾问××，稍后，我会将确认短信，的

详细地址和我的电话用短信发给您。”

“真诚的感谢您对宝宝健康、成长的点滴关注。”

“感谢您的支持，愿同我们的宝宝爱心、快乐、齐成长！”

“宝宝妈妈，再见！”

“一邀二确”的电话邀约标准

1.成功的邀约电话只有一次；确认电话可以多打，基本上是 2个确认电话；

2.要在活动或课程体验当天，至少提前 48 小时给客户打邀约电话；

第一通邀约电话：提前 48 小时；

第二通确认电话：提前 24 小时；

第三通确认电话：提前 1 小时；

3.拨打邀约电话的最佳时间：上午 9:00-11:00 ，午后的 15:00-17:30；

4.课程顾问每人每天，最少 30 个有效一访呼出！跟绩效成绩挂钩！

5.及时登录 CRM 客户服务系统！进行系统登记！

6.跟踪一个客户，需要跟踪多少次呢？

——80%的销售在第 4 到第 11 次跟踪后完成！

7.注意两次跟踪时间间隔，太短会使客户厌烦，太长会使客户淡忘，我们推荐的间隔 2-3

周！

电话邀约的相关注意事项

1.一次只邀约一个！如果是 2人以上同时到场的话，会分散顾问跟单的精力；而且我们的

成单难度大了一倍！

2.根据不同的客户类型，控制好自己的音量和语速!

3.表明不会占用很长的时间（耽误您 2分钟）！

4.电话当中的 3个“不”：

（1）不谈具体价格；

（2）不谈与孩子无关的话题；

（3）不谈协议细节；

5.发送确认短信时，需注意：

（1）必须用自己的手机。

（2）必须用宝宝姓名或客户的姓氏称为开头。

（3）必须两次提示自己的姓名，一般为开头和结尾。

（4）必须留公司前台电话。

6.末尾用“愿同所有的宝贝爱心，快乐，齐成长！”


