
  专业产品销售实战技巧与销售团队建设

（3 天）

当今的中国市场越来越成熟，竞争也越来越激烈，
对销售人员的素质、技能的要求也越来越高：销售
人员接近客户、与客户沟通并与客户建立良好的关
系的能力将是决定其销售是否见成效的重要因素之
一，而他所掌握的知识和信息的质量是又一个重要
的决定因素，有效的利用信息并把握销售机会取得
成功，则有赖于销售人员必须具备的心理分析、策
略制定、销售技巧和过程运作等能力的充分发挥，
缺一不可。

“专业销售技巧”课程以培养专业销售代表为目标，
以销售全过程为依托，系统地分析销售各个环节的
特点、策略、技巧，旨在提高销售人员在每一个销
售环节分析问题和解决问题的能力，打开通往成功
之门。

收 益 学员将

 按照专业销售的标准来思考和行事。 

 了解销售全过程及各阶段销售工作要点，做到在正确的时间、对正确的人、
做正确的事

 提高客户访谈的能力，准确确定访谈和销售对象。

 学会运用沟通技巧接近客户、赢得客户的信任并建立关系。

 掌握如何全、准、及时地收集客户购买信息。

 学会挖掘客户的真实需求，提出有竞争力的解决方案。

第一单元：建立高绩效的销售团队 

1、为何要建设团队：

对集体的帮助

对部门的帮助

对个人的帮助

2、什么是高效团队：

团队的特征
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团队的培养

3、如何建立高效团队：

激励

领导力

有效授权

执行力

4、团队建设中应注意的问题

 激励迷失现象

 偏移现象

 共振现象

大话西游---建设高效团队总结：

第二单元：营销策略

1、销售渠道的形式与特点：
 因交易成本与附加值而不同的几种销售模式
 自建渠道与商业渠道在成本、服务、效率、市场监控上的区别
 工业品和消费品的营销比较
 不同的渠道模式与市场覆盖的密集程度
 经销商和代理商的异同点

2、渠道设计的原则与要素
 外部环境
 内部的优势与劣势
 渠道管理的四项原则
 渠道建设的 6 大目标

第三单元：迈向成功---销售技巧培训

第一章：销售
 销售是什么

第二章：销售技能能为您做什么
 销售自己
 适应新的环境
 准确判断您的新同事
 心存感激之情
 交往技能



第三章：谁处于销售中——每个人

第四章：销售的过程及应学习的技巧
 销售的八个步骤
 异议处理

第五章：让销售成为您的爱好
 如何提高收入
 学习和训练
 态度
 学习的过程
 练习

第六章：设定目标，成为专业的销售人员
 设定有效的目标-6 个“W”与 2 个“H”
 有效目标的特性
 确定实现目标的步骤 
 专业销售人员的五个必备条件

第七章：高手重视准备工作
 专业销售人员的基础准备
 销售区域的状况
 销售给谁
 如何去卖

第八章：了解您的产品
 产品的构成要素
 产品的价值取向
 产品的竞争差异
 精通您的产品知识

第九章：如何寻找潜在客户
 “MAN”原则
 “MAN”原则的具体对策
 潜在客户的判断
 发掘潜在客户的方法
 寻找潜在客户的渠道
 确定您的销售对象
 如何开拓最多的客户
 做好客户管理

第十章：接近客户的技巧
 如何有效地接近



 接近前的准备
 电话接近客户的技巧 
 Cold-call找生意
 闯过对方秘书关
 使用信函接近客户的技巧
 直接拜访客户的技巧
 面对初次见面的客户
 进入销售主题的技巧

第十一章：如何进行事实调查
 什么是事实调查
 事实调查的内容
 事实调查的方法

第十二章：成功与人沟通
 良好沟通的益处
 良好沟通的必要
 了解沟通的过程
 积极地询问
 积极地倾听
 发送和接收
 尊重他人 
 相信别人很重要

第十三章：识别客户的利益点
 将特性转换成利益的技巧
 为客户寻找购买的理由

第十四章：如何做好产品说明
 产品说明的技巧
 三段论法
 图片讲解法

第十五章：展示的技巧
 展示说明的注意点
 准备您的展示讲稿

第十六章：如何撰写建议书
 建议书的撰写技巧
 建议书的构成

第十七章：客户异议的处理
 异议的含义与种类
 异议产生的原因



 处理异议的原则
 客户异议处理技巧

第十八章：达成最后的交易
 达成协议的障碍
 达成协议的时机与准则
 达成协议的技巧
 未达成交易的注意事项
 启发式销售的运用

培训方法      课堂授课，并结合案例研究，模拟演练来加深对主题的掌握。

培训对象

本课程适合于初、中级主要以最终客户为销售目标的客户销售代表
(Account Sales);销售经理;以及与客户销售有关的人员。

培训时间 3 天

使用语言 中文
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