
课题：销售职业心态塑造与专业销售实战技巧
壱、 课程背景

本课程培训的目的是希望是提升业务员销售能力 ,提升其技巧,拓展其视野,维系好现有的客户,调
整好心态,打造起一个强有力的销售团队并达到有效控管,与代理商和经销商的合作达成双赢结果.采
用讲解/加上互动.加深学员吸收和运用的能力.

弐、 课程时间  二天/12小时                                                                 

参、 培训方式  精彩演讲、案例分析、互动提问、作业练习、团队讨论等。                   

四、 课程对象  公司销售业务职员、代理商、经销商                                                 

伍、 课程目标——通过学习您将实现以下转变                                              

1. 帮助您拥有像阳光一样的知足、感恩、达观的心态。快速融入团队，创造价值，
用感恩之心去工作，时刻怀揣感恩之心，用感恩的心去做人，让您建立积极的价值观，释
放出强劲的影响力以获得健康的人生！

2. 学会如何熟悉以客户为中心的销售观念 .

3. 学会如何培养对行业销售信念，解决干一行怀疑一行， 

4. 学会如何掌握销售的情绪状态的控制，及如何达到颠峰状态 

5. 学会自信心的建立，驱除销售恐惧、倦怠、借口 

6. 学会转化外部原因为自己的原因，培养乐观心态 

7. 学会如何培养积极心态，知道人生就是，困难之处显身手 

8. 学会如何培养持续的决心，解决无志之人常立志的现象 

9. 学会如何主动出击，而非等待、抱怨、指责、借口、逃避、 

10. 学会如何养成积极行动，全力以赴的销售习惯 

11. 学会如何培养自己对销售的积极认识，养成浓厚的销售兴趣和持续激情 

12. 学会规划自己快速成功人生，避免职业跳蚤、越跳越糟 

13. 学会不断提升自己、成长自己  
14. 学会掌控人生，坚守一个行业，一个目标是成长最快的人生之路  

弐、 课程内容                                                                          

第一天 推销职业心态塑造                                                                          

1. 没有任何借口
1) 借口是拖延的温床
2) 借口的实质就是推卸责任
3) 找借口，不如说“我不知道”
4) 不要让借口成为习惯
5) 停止抱怨，杜绝借口，解决

业绩问题
6) 执行，不找任何借口
7) 借口和高业绩不会在同一个

屋檐下 
8) 事前不逃避，事中不抱怨，

事后不推责   
2. 服从，行动的第一步
1) 视服从为美德
2) 说谎是最大的罪恶
3) 纪律-敬业的基础

4) 对立情绪要不得
5) 如果环境无法改变，我们就改变

自己
6) 我们无法控制事情，但我们可以

控制自己的心情
7) 工作中无小事
8) 记住，这是你的工作！
9) 问题是让英才解决的、是让庸才

来抱怨的
10) 立即行动
3. 最优秀的员工

1) 工作就意外着责任
2) 负责任的人是成熟的人
3) 你 要对自己的一切 后果负

100%的责任   
4) 责任-荣誉-企业



5) 多做一点，工作就不太一样
6) 做最优秀的员工
7) 全力以赴
8) 要让业绩变好之前，先要自

己变好
4. 超越雇佣关系
1) 工作是我们要用生命去做的事情
2) 忠诚是无价之宝
3) 环抱一颗感恩的心

4) 你到底在为谁打工
5) 客户才是你真正的老板，
6) 你的工资是客户给你的
7) 带着热情去工作
8) 企业带给你荣誉感
9) 自动自发的工作
10) 努力工作，不抱怨职位、待遇、

工作的环境、同事、上司、老板，问自己：
“我努力了吗”

第二天  专业销售实战技巧                                                                        

第一讲：面向竞争的市场分析与管理(市场
未来的评估\市场调研部分)

1. 市场营销观念的转变
2. 如何认识和把握市场
3. 为什么和如何进行市场细分
4. 常用的几种市场分析方法
5. 目标市场的研究、分析和选择
6. 专业测试：企业竞争状态分析
7. 企业如何营造持续性的竞争优势
8. 案例分析与讨论

第二讲、帮助客户发现需求(了解客户需求
部分)

1. 如何寻找客户的需求   
2. 明白客户的需求  
3. 通过询问找出客户的需求      
4. 寻找客户的需求      
5. 聆听技巧的三大要素   

第三讲、满足客户的需求--陈述利益  (了解
客户需求部分) 

1.  陈述利益：特性和益处       
2.  如何正确使用推广材料和证明材料  
第四讲、 获取承诺（订单）及跟进工作促

成订单的时机 ( 满足客户需求部分)   

1. 获取订单的常用方法    
2. 获取订单后的跟进工作      

  

第五讲、如何处理客户负反馈  (售后)  

1. 客户的反应  
2. 确认客户负反馈的类型        
3. 处理客户不关心       
4. 处理客户的误解        
5. 处理客户的怀疑  
6. 处理客户的拒绝      

7. 处理真实的产品缺陷      
第六讲  寻找正确的客户--客户评估 

1. 向正确的客户推广正确的产品   
2. 客户分类系统      
3. 了解你的每一个客户    

第七讲、如何组织和管理市场推广活动 (市
场开发项目活动组织 ) 

1. 市场推广的三大模式
2. 市场推广活动的全程分析与管理
3. 产品上市活动的组织与实施
4. 怎样策划精彩的整合营销活动
5. 市场生动化的十大黄金法则
6. 媒体操作策略与策划
7. 如何对整体促销活动进行监控和

评估
8. 案例分析与讨论

 第八讲、 销售拜访前的准备工作(售前)  

1. 访前计划         
2. 设立拜访目标  
3. 建立拜访战略       

第九讲、销售拜访的回顾与评估  (售后)  

1. 拜访后回顾   
2. 建立和更新拜访档案        
3. 按行动计划采取后续行动        
4. 购买信号    
5. 获取承诺的方式     

第十讲、销售谈判技巧 (售中) 

1. 销售谈判的准备流程
2. 谈判过程的三步骤
3. 谈判的准备
4. 职业采购的谈判原则和采购哲学
5. 谈判的四项法则



6. 如何面对拒绝压力 7. 如何突破谈判僵局


