
销售人员的职业化

 课程背景

一个高绩效的销售员与一个业绩不佳的销售员之间的区别是什么？原因可

能有很多。

职业化素质就是其中一个非常重要的因素。

通过此课程，学员可以学习到如何有效地进行自我管理，来调整自己的态

度，重新定位自己的角色，找到与企业更好融合的方法，从而带来更多更高的

绩效。

 课程目标

 分析销售人员在工作和生活中的各种困惑，解开心结，突破业绩瓶颈

 帮助销售人员端正自己的工作与生活心态，明确自己的定位，解决职

业发展的困惑

 分析高绩效销售人员的工作方法，打破旧有的习惯，突破自己的效率

极限

 探讨销售人员获取资源与支持的方法，解决销售人员内部沟通难题

 提升销售人员形象意识，改善企业整体形象

 课程时间

 1天

 课程内容

1.销售人员的角色定位与职业发展

 当代销售人员面临的挑战

 销售人员在企业发展中的角色



 优秀销售人员的心理定位与行为定位

 销售人员的自我认知

 销售人员成长的 4个阶段

2.销售人员的心态与思维

 心态决定行为，行为决定结果

 优秀销售人员应树立的心态

 优秀销售人员拥有的 4种天赋

 销售人员的关注圈与影响圈

3.成功源自积极的心态

 您具备追求成功人生的心态吗？

 四个信念：

 -我有必定成功公式

 -过去不等于未来

 -做事先做人

 -是的，我准备好了

4. 中国式关系销售策略与技巧

 中国机构客户采购特点

 客户关系种类

亲近度关系

信任度关系

人情关系

 提升客户关系四种策略

建关系（目的建立良好沟通气氛 ）

做关系（目的加深良好关系 ）

拉关系（目的加满良好关系 ）

用关系（目的运用优势关系资源 ）



5. 销售流程以及销售工具的使用

 掌握销售流程，识别销售机会

 客户采购各个流程中的工具使用

 各种销售专业工具分析

 利用需求动力模型掌控销售工具的使用

6.销售人员的自我形象管理

 销售人员的着装技巧

 销售人员的专业仪态

 商务场合的介绍礼节

 握手与交换名片的礼节

 会客室入座的礼仪

 乘车座位次序

 电话沟通的礼仪

 拜访客户的礼仪

 餐桌礼仪

7.有效沟通技巧

 与上司沟通（汇报、提建议、商讨问题、开会等）

 与下属沟通（命令、批评、讨论、开会等）

 与同事沟通（求助、帮助他人、互相合作、开会等）

 与顾客沟通（接近顾客、帮助顾客、处理投诉、谈判等）

 了解个人沟通风格

 人际沟通风格的类型

 不同沟通风格的沟通技巧

 自我测试：人际沟通风格

8.销售人员的情绪与压力管理

 了解情绪与压力

 分析压力的诱因



 把握生活与工作关键成功因素

 设计减轻压力的策略

 鼓励并帮助别人减轻压力

 不断更新自己

9.建立共同的价值观，营造合作氛围

 深刻理解公司的共同价值观

 共同价值观的目标及重要性

 如何建立共同价值观，营造合作氛围

 怎样运用基本原则，达成相互协作


