
卓越营销技能提升八步实战课程

● 课程对象
销售经理等中基层管理者、经验丰富但想进一步提升销售业绩的资深销售人员、新晋加入销售队伍
的年轻销售人员、企业招商人员,区域营销人员、其他终端一对一谈判销售的人员(促销员,导购员)。

● 课程背景
1.对企业而言，最大的成本，不是广告和推广费用，而是没有经过训练的员工 ,他每天都在得罪企业
的客户；
2.教育不等于训练，教育只是告诉你什么是对的，训练才能让你把事情做对。教育可以改变观念，
训练才能改变行为。

● 课程收益：
1.为企业解决实际销售和商务礼仪问题，提升您的团队销售业绩！
2.课程将深刻诠释销售行为的核心本质，掌握简单易行并行之有效的销售实战技巧，从根本上把握
与推进客户购买进程，提升成交率！
3.课程将彻底打破前期思考方式的刻板化,提升营销人员的行动能力,思考能力,沟通表达能力。

● 课程时间：一天 6小时

● 课程大纲:

步骤一 如何做正确的事——思考力
1、4段营销公理；　
2、销售的七大原则；　
3、营销人员具备的态度；
4、正确心态的建立。
专业销售五大能力测评 正确心态的建立 正确心态的建立的十大步骤

步骤二 如何把事情做正确——执行力 

1、营销员的职责；　
2、营销员的七项素养；
   为什么必须成为专业的超级营销人员？ 超级营销人员的成功途径
   营销人员 7大素养
3、执行营销人员九大特点
4、执行的三大核心与科学程序
5、执行的 48字真经

步骤三 修炼建立陌生关系——自信力
1、自信力的训练；　
2、让人快速喜欢你的九大方法



3、打造商务礼仪专家气质的七大步骤　
4、如何处理拒绝；
为什么有拒绝？ 拒绝的本质 

如何处理客户的拒绝？——调整自己的心态 

5、如何化解客户提出的难题
6、如何快速高效开发新客户
计划与活动：计划我们所做的， 做我们所计划的。
如何寻找;寻找潜在客户的原则 

接触前的商务礼仪准备(资料准备工具准备形象准备行动准备心态准备情绪调整)

步骤四 发现和满足客户需求——理解力
1、客户的类型，如何应对
2、销售流程与心智再造
3、销售是感情的互动，情绪的转移，信心的传染
4、、掌握临门一脚的方法：顾客购买了产品，并不是销售的结束；

步骤五 让客户说“是”——影响力 

1、如何塑造产品的价值；调动对方情绪
产品说明的方法 产品说明的步骤 

产品介绍的八大技巧及注意事项
提出解决方案（FAB）
捕捉客户的购买信息成交的时机：客户在购买时发出的信息与信号 

（你塑造的产品价值在得到客户认同后）提出购买建议（解决方案）
2、如何解除客户的抗拒点；让对方认可你及产品
客户通常的抗拒点 什么是抗拒点 客户七种最常见的抗拒种类
客户抗拒的本质:解除抗拒点的方法解除抗拒点的公式
解除抗拒点的成交话术设计思路
解除抗拒点原则
解除客户抗拒的技巧
处理抗拒点（异议）的步骤
3、成交
为什么成交
a 成交的三最 b 成交的三个重要观念 c 成交的三大关键 d．成交的信念
成交技巧 成交的注意事项
实战训练

步骤六 持续的愉悦服务——取悦力 

1、营销员良好的第一印象、形象
2、营销人员销售礼仪技巧
3、如何快速建立信赖感
4、信赖感的 5大原则
建立信赖感的三原则
快速与客户建立信赖感的五大策略
初次接触要诀



建立信赖感的沟通技巧；

步骤七 让我们和客户走得更近——沟通力 

1、沟通的信念 

2、沟通的策略 

3、说话的技巧 

4、沟通三要素 

5、发问的技巧之聆听 

6、沟通技巧之赞美
7、沟通技巧之发问 

8、设计问题的原则 

9、问题类型实例
10、分清客户类型，确定沟通策略 

11、沟通的肢体语言与礼仪

八  让客户心随我动——应变力
1、以快制变，速度第一
2、争取主动是关键
3、最佳团队模式与应变力
4、超级团队能力和行动力
5、如何有效适应营销环境的变化
6、筛选客户和客户价值
7、营销增值是企业核心竞争力


