
《卓越销售技能提升训练》

主讲：徐良柱

培训背景： 

您是否在营销实际工作中遇到如下“拦路虎”...

 不知道如何去拜访客户，商务拜访流程不清晰

 见到客户时羞羞答答，不敢勇敢讲出你销售本意；

 无法与客户进行有效的沟通，不能有效掌握客户的心理底线；

 不知如何诉求产品的特殊利益，进一步激发客户购买欲望；

 不懂如何促成成交的技巧；

 无法服务好已经成交的客户；

 不知道如何对自己进行目标管理；

培训收益： 

掌握系统的营销思维理念；拓展营销思路，创新营销方式

解决一线营销员拜访流程、营销技能问题

掌握营销的流程以及各个流程的技能与技巧；

全面提升营销精英的客户服务能力；

使营销精英在短时间内快速提升销售业绩。

加大自己营销目标管理，让目标感更强

培训对象：

公司销售经理、销售主管、销售人员。

培训时间：



一天或二天

授课方式：

培 训 大纲：

第 一 单元、开篇：习惯和经验主义对销售的影响

故事分享：巴西运动员救婴儿的故事（摒弃经验，创新）

第二单元、精英销售能力提升训练七大关键（心态调整）

 关键一：活在当下的销售理念

 关键二：培养积极主动营销的心态

 关键三：强烈的进取心+全身心投入工作

 关键四：激发潜能，创新思维

案例研讨：1.九点图的连线  

2.老赵晚上回家经过坟场的故事

 关键五：确定前进的方向

 关键六：专业的看待拒绝

 关键七：销售就是立即行动

第三单元、卓越销售商务拜访流程

商务拜访前—营销人员特质训练

成功营销人员的特点

1.诚信

2.专业（形象及知识）

3.了解客户

4.向结果负责

第一步：拜访前的准备工作

1.资料的收集：己方资料，客户资料，竞争对手资料

2.情绪的调整：情绪影响销售结果

3.销售礼仪的准备：销售礼仪必备 5 招

·讲授

· 游戏

·练习

· 小组讨论

· 角色扮演

·案例分析

· 启发式、互

动

  式教学

· 录像观摩

·故事分享



4.开场话题：1）电话拜访客户，2）实际登门拜访客户

演练：不同情境模拟开场，训练销售员开场技能

第二步：确定进门及话术分析

1.敲门

2.话术

3.态度

4.注意事项

第三步：及时赞美与有效提问

1.如何赞美

2.观察中的赞美方式

3.寻找话题的八种方式

4.让客户喜欢听你的说的三个秘诀

5.和客户快速建立信任和拉近距离的四个秘密

6.提问拜访必胜绝招

第四步：引导销售与异议处理

1.客户天性---拒绝

2.客户抗拒原因分类：

价格，品质，售后服务，综合，气氛

3.专业处理反对意见的方法：

            

第四单元、卓越销售中的沟通与谈判技巧

销售中的沟通与说服

销售员与客户沟通不畅的主观因素和客观因素

如何成为人人喜爱的营销沟通高手？

自信是沟通的前提和基石

同理心和相似影响性的运用

真诚感谢和赞美，善待他人

和好消息关联在一起



设身处地为对方思考

如何说服你的客户，引导成交（三个要素）

说服力提升训练

现场演练：荒岛求生游戏

谈判不是辩论，而是互换和双赢

谈判的核心是什么？

核心：永远不要接受对手的第一次报价

案例：美容院事故解决办法

 职业销售谈判手的标志—需要具备的素质

要求：看上去不太好对付+离不开你

 如何探究对方的心理价位？

语言表达+肢体动作+鲜为人知的潜意识

故事：囚徒困境的故事

 谈判中的价格处理技巧

双赢思想，但双赢的成分不一样

案例：我去买 dvd的故事

与客户谈判的艺术

时间、信息、力量三个方面的统一

第五单元、精英销售员的自我管理

什么是目标管理?

体验什么叫目标？

销售员自我目标管理的定义

目标管理的工作流程的五个程序：

1.制定目标

2.目标分解

3.目标实施

4.检查实施结果及奖惩



5.信息反馈及处理

提高业绩型目标管理制定目标的步骤

制定目标 寻找原因 改进计划

绩型目标管理

1.提高业绩型目标管理的定义

2.正确理解提高业绩型目标管理三要素

【自测表】

提高业绩型目标管理

个人能力型目标管理


