
销售全流程解析

（标准化课程）

【课程背景】
企业发展，营销是龙头；营销发展，团队是关键”，这是很多企业的共识，

尤其具有重要的意义，

    能否在严峻的市场困境下突围，急需一批具有明锐思维的营销人员以及一支

骁勇善战的销售精英队伍。

    正如一句广泛流传的话：成功的企业，一般都有高效的团队；失败的企业，

一定能在销售团队中找到根源。

如何提高销售人员自身的销售技能，如何打造一支卓越的充满激情的销售

团体？这是令大多数管理者向往却又头痛的事情。激励团队士气，加强团队凝

聚力，提升销售团队销售业绩，使销售人员真正的爱上销售，由一份工作变成

执着的事业，为企业和个人创造更大的财富，销售流程（标准化课程）带给你

答案！让你的销售团队爱上销售。

【课程收益】
 加强认识什么是销售，探寻销售的本源

 学习赢得客户信任的方法

 学习解答销售工作中客户疑问的应答方法

 掌握不同性格客户的特点和沟通技巧

 掌握判断客户意向的方法和技巧

 了解客户在不同阶段的不同思考

 学习主导话题的能力

【课程特色】
◆销售团队必选的体验式互动内训课程。

◆结合销售人员特点精心设计的课程内容。



◆针对销售过程中存在的实际问题层层剖析，并以独特的“理论讲解+精准案例

分析＋小组讨论＋体验式情景模拟＋互动游戏+视频赏析”的激情授课方式展现

给学员，以效果为导向，幽默风趣、通俗易懂、见解新颖、深入浅出、别具一

格。

【课程长度】
◆ 1 天，计 6 个小时。

【课程大纲】
销售标准化课程的七个阶段

1、发现目标（接触前准备）

2、接触客户（电话/拜访）

3、挖掘客户需求

4、推荐产品

5、处理客户异议

6、价格谈判

7、促成交易

第一阶段 发现目标：（接触前准备） 

寻找目标应规划：

1.长期目标

2.短期目标

第二阶段 接触客户（电话/拜访） 

一、成功陌生电话的三要素：

积极的心态---怎样保持积极的心态？

明确的目的---发现需求，约见。

简洁的语言---控制在 3 分钟内，坚持。

二、提高有效拜访频率

三、设定拜访率的目标 

1.平均每月实际在区域中拜访客户有多少工作天？

2.平均每天能拜访多少客户？

3.平均拜访一位客户需要多少时间？

四、合理安排拜访路线



五、提高区域的生产力 

1.找到真正有市场潜力/使用潜力的目标客户

2.与目标客户建立长久、稳固的伙伴关系

3.提高有效拜访频率

互动听听客户怎么说？

客户说：他们尊重的销售代表是什么样的？ 

客户说：他们不喜欢的销售代表是什么样的？

第三阶段 挖掘客户需求 

一、交互性倾听

二、交互性倾听的三个领域

三、交互性的倾听包括三个重要的因素：

四、销售中问的原则:

五、介绍产品的原则：

1.介绍产品，必须直接针对客户的需求

2.介绍产品的目的是为了在了解客户需求的基础上，有针对性地提供能够满足

客户需求的产品和服务，以有效地刺激客户的购买欲望。

3.FAB 法则：产品性能、特点、产生的好处。（价值利益）

说服客户接受产品最好的办法，就是展示产品对于客户的好处，即：价值利益 

第四阶段 推荐产品

展示产品价值的策略

1.让客户亲身感受

2.引用相关实例

3.让客户听得懂（比喻）

4.让客户参与

5.围绕客户的利益点：直接的生意、赢过竞争对手为客户提供更多附加价值

第五阶段 处理客户异议 

一、客户异议的含意

二、“销售是从客户的拒绝开始”的最好印证。

从客户提出的异议，让您能判断客户是否有需要。

从客户提出的异议，让您能了解客户对您的建议接受的程度，而能迅速修正您



的销售战术。

从客户提出的异议，让您能获得更多的讯息。

三、处理客户异议的种类

有二类不同的异议，您必须要辨别。

a.真实的异议

b.假的异议 

四、立刻处理状况：

五、延后处理的状况：

六、处理异议的正确态度， 

七、处理异议的原则 

第六阶段 价格谈判 

一、销售谈判基础知识

 1、何谓销售谈判

 2、谈判发生的三个条件

 3、如何处理冲突-可供选择的方式

二、销售谈判实战（谈判前）

1、谈判的三大阶段

2、销售谈判风格及应对

三、销售谈判实战（谈判中）

1、创造开场气氛

2、探索真实需求

3、表明自我态度阐述原则

4、注意对方信号

5、介绍提案 

6、分析差异，提出新提案

7、鉴别禁忌点和兴趣点

8、向他们讲述方案

9、冲它们的角度，对让步进行评估

10、讨价还价

四、销售谈判战术解析

1、战术的种类

2、面对面的战术



3、如何决定使用什么战术?

4、客户常用的战术

5、反制对方的战术

6、面对面的技巧

7、达成协议的技巧

五、销售谈判实战（谈判后）

1、谈判后的追踪

2、谈判老手的建议

3、谈判的三个秘诀

第七阶段 促成交易 

一、成交信号解析

二、敢于成交

    成交的意义就在成交本身，敢于成交是销售本身的最大价值。

    在接触客户的时候多观察客户的一言一行，如他的语言，音调，解析他的肢

体语言。总之就是一个原则，在最短的时间用做理想的价格签单！ 


