
3G业务产品销售技巧提升训练

壱、 培训对象

 本课程适合通信行业客户销售人员

弐、 培训方式
本课程以综合销售技能为目标，通过案例分析、模拟演练、分组讨论、心

得报告、角色扮演等达到学习目的

参、 培训目标
在本课程中，学员将会学习和掌握专业销售技巧的操作流程和工作步骤，

掌握专业销售技巧中各个环节的重点技巧。此次销售技巧培训将有助于实现

以下目标：

 让学员认识积极心态对自己的人生和工作的重大影响
 建立完整专业销售程序及流程概念，培养现代销售观念
 以实务演练方式将销售知识转化为技能
 有效处理客户异议并达成成交目的
 使学员掌握同客户沟通，处理客户情绪的基本程序
 通过实景案例研讨，得到针对性的解决销售问题的建议
 3G 业务产品需求提炼,提高销售效能；
 加强沟通与表达的能力，使销售人员目标明、清晰，迈向成功销

售；

四、 课程大纲

1、攻心为上——客户心理分析与解读

 积极的销售心态培养

 客户的四种分类与心理分析

 客户购买 3G 业务产品的要素与心理曲线图示

 如何识别客户的购买信号

 针对客户需求进行销售促成，成交是销售人员唯一生存的本质

课堂讨论：客户购买心理需求的产生与满足条件

2、赢得兴趣——成为受客户喜爱的沟通高手

 与客户沟通的方法和步骤；



 如何迅速引起客户的兴趣；

 快速建立良好的第一印象

 客户沟通之非语言表达技巧

 客户沟通之服务语言表达技巧

 客户沟通之倾听技巧

 客户沟通之反馈技巧

 客户沟通之赞美技巧

 如何赢取客户信任的沟通方式

练习  :  一分钟打动客户实战演练  

3、投石问路——通过提问发掘与引导需求

 销售中确定客户需求的技巧

 询问的目的与实施策略

 倾听的重要性与选择性

 化隐藏性需求为明确需求

 成功的 SPIN 需求调查分析

 背景型、需求型、暗示型、价值型问题

 运用 SPIN 常见的注意点

 运用总结技巧引导解决方案

讨论  :  寻找      3G      业务产品暗示型问题  

4、显示能力——3G 业务产品说明与呈现的技巧

 如何做产品介绍与说明；

 产品说明的步骤；

 如何进行产品特性、优点、利益的转换；

 FABE 分析

 3G 业务产品卖点提炼

 如何做同行同类产品竞争优势分析 

 产品说明的技巧及注意事项；

 如何说服客户。

 产品展示的准备、过程说明

 展示中的异议与状况处理

练习  :3G      终端业务功能介绍实战演练  



5、解除疑虑——异议处理技巧

 客户购买 3G 业务产品异议的类型及原因

 处理异议的原则与程序

 解除疑虑和反对意见的技巧

 常见异议的处理方法；

 异议处理的技巧掌握。

练习  :3G      业务产品异议处理现场演练  

6、临门一脚——最终成交技巧

 缔结成交的时机；

 购买讯息与线索解读

 规避／退缩讯息的捕捉

 常用缔结方法

 缔结成交的技巧运用。

 最后阶段经常使用的战术

 要求成交的可能方法及技巧

练习  :  销售情景模拟  ,  流程完整演练  

7、关系维护——销售后的客户关系管理

 什么样的客户关系策略最有效？

 客户关系发展与维护的真正含义是什么？

 如何对客户实施有效关怀以带动后期销售？

 如何评估客户关系？

 客户关系管理的关键要点是什么？

 在资源有限的前提下如何实施有效的客户关怀？


