
营销人员的销售技巧培训

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。

本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。

中层销售技能培训（1 天）

第一章：建设高绩效团队 
一、为何要发展团队建设？
 团队建设对企业的贡献：
 团队建设对个人的益处
 团队的定义：团 与 队
 团队的特性
二、如何建设高绩效团队的七个步骤：

三、团队建设中应注意的四个问题：
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第二章：销售策略与管理技巧 
 销售的战略选择：

行业的选择
地域的选择
客户的选择
渠道的选择

 销售技巧---销售人员的特质
我们在卖什么？
产品的差异性表现
你卖的是价值,而不是产品      
顾客为何不想买你的产品
销售代表的角色           

第三章：沟通的技巧 
 沟通的本质
 高效沟通的7个C
 有效沟通的方法
 不能有效沟通的几种典型错误
 沟通的四种手段

第四章：渠道的建设与管理 
 渠道策略：

我们要经销商做什么？
理想的经销商
选择经销商的标准
渠道运作的误区            
经销商对厂家的期望
工业品和消费品的营销比较与渠道选择
渠道系统的设计思路 
渠道设计的六大目标    

 渠道的管理：
渠道营销管理四原则
如何制订分销政策                            
业绩评估/考核
物流管理
销售通路中的敏感问题讨论
避免渠道管理中的“恶性销售”          
渠道客户的信用管理

 渠道管理中的观念转变



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 1天

使用语言 中文
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