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打造顶级销售团队
【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，攻心销售带给你答案！
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
 激励销售人员及管理团队的士气
 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】
◆ 2 天，计 12 个小时。

【课程大纲】
第一讲、销售心态（激励篇）
一、销售成功的 80%来自心态
心态：销售人员的第一要素
◆什么是好的心态？
◆销售成功的秘诀
二、蛀蚀业绩的 7 大不良心态
（一）恐惧
害怕拒绝，胆怯心理，使你变得平庸。
（二）自卑
（三）自满
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（四）忽略团队
孤芳自赏，脱离团队，总以为自己最强、忽略了团队的重要性，平台的重要性，看轻别人。
只有把自己融入到团队中，依靠团队的力量才能提升自己，最后取得成功。
（五）抱怨
（六）害怕竞争
（七）拖延
拖延=慢性自杀。
三、积极心态打造超凡业绩
◆成功就在下一次
坚持=成功
◆积极主动地为客户着想
当你站在客户的立场上，就比较容易抓住推销的重点。
四、自信是销售成功的第一秘诀
   自信是销售员赢得成功的保证，每一个从事销售工作的人都要培养出像阿基米德    “给我一个支点，
我将撬动地球”的那种无比的自信，才能创造出卓越的业绩。
1、当客户骂完你后他已忘记，是你自己记得并用来摧残自己。
认为自己不适合做销售，不适合与人打交道就等于认为自己不适合过好生活。
2、转换恐惧，打开销售成功之门。
◆成功者总认为他能获胜
◆你自信能够成功，成功的可能性就会大为增加。
◆坚信自己能够成功，是取得成功的绝对条件，坚信自己是胜利者，最后才能成为一个胜利者。
◆挖掘更多的可能性，任何事情都有三种以上的解决方法。
◆让自己的外表和言语充满自信
五、转变心态，激活自我
◆销售业绩地转变来源于心态的转变，遇到挫折的自我救赎。
◆把客户当成朋友
◆客户有利你才有利
◆完美的服务赢得完美的结果
◆学会赞美
◆学会感恩
时间证明感恩的收益将是源源不断。
六、培养属于自己的信念
七、勇于行动--销售业绩倍增的技巧
“勇于行动”的积极心态，会比你无休止地做准备的效率高得多，它容易使你的销售业绩提升。当你下
定决心，不再把时间浪费在做准备工作之上时，你就已经朝着自己的成功目标迈出了重要的一步。
◆不行动的的主要原因：
1、缺乏目标
     世界上没有懒惰的人，只有缺乏目标的人
2、痛苦不深，失败不够
◆激发行动力的六大因素
1、逃离痛苦
2、追求快乐
1、我要得到什么样的结果？
2、达不到结果会有什么样的痛苦？
3、不行动有什么坏处？
4、假如马上行动，有什么好处？
5、制定期限，马上行动；
6、将行动计划告诉你的家人、朋友和领导。
◆成功就是设定有意义的目标，并达成目标！（如何设定目标）
1、要具体、明确
2、可以量化的
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3、具有挑战性的
4、大小结合，长短结合
5、要有完成时限
八、拥有不断成长的热情

第二讲、把握客户心理 提高销售业绩（客户心理篇）

课程重点：六大客户常见心理及应对方式
壱、 数字好奇
◆ 什么是数字好奇
◆ 数字好奇的妙用
弐、 成交安全
◆ 什么是成交安全
◆ 成交安全的三大问题
◆ 成交安全的策略
◆ 服从大众原理
◆ 服从权威原理
参、 爱占便宜
◆ 客户都爱占便宜？
◆ 爱占便宜的妙用
四、 渴望尊重
◆ 客户渴望被尊重！
◆ 渴望尊重的妙用
伍、 顾全形象
◆ 什么是顾全形象
◆ 顾全形象的妙用
六、 个人偏好
◆ 个人偏好的说明
◆ 个人偏好的妙用
◆ 个人偏好的相似应用

第三讲、销售FAB解析（销售技巧篇）

一、FAB 是什么
二、FAB 的使用
三、FAB 的好处
 能让客户听懂产品介绍；
 给客户真实可靠的感觉。
 提高客户的购买欲望,使客户对产品有深入的认识-----快速成交
四、FAB 的重要性
（不成交）不会说---说一点点---再多说一点---说得全面---说得流畅---听的满意（成交）
如何解决目前的难题？
我们的难题在于：不敢在客户面前说 FAB，害怕被客户说罗嗦，不敢确定客户的需求，甚至不知道客
户的需求。
-----------答案就是：想尽办法找到客户的需求点！
五、如何寻找产品的 FAB
六、产品 FAB汇总
七、FAB前提——需求
八、如何发掘客户的需求点？
1、询问和确定客户的购买目的和意愿，让客户产生亲近感；
2、主动根据客户年龄、皮肤类型、现用品牌和需求适合客户的护肤产品；
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3、至少连带三款以上的产品（视情况）
----------望、问、答
望：----细心观察，充分联想
关注客户鞋子、衣服、配饰（头花、包包、手链、项链）。
关注客户的穿衣风格：中性打扮、斯文装扮、休闲风格。
关注客户的神态特色：和蔼型、领导型、时尚型、爽快型。
---------尽快帮客户找到适合的产品，客户想要的特性。
九、抓住说 FAB 的时机
十、结论
 1、检验 FAB 的恰当使用的标准：用最短的语言交流，让客户最快的时间买到了她最合适的产品，满
意的离开。
2、基本要求：熟悉产品的所有的 F，了解对应的 A，以及它能满足的 B。----时时练习
3、进一步要求：满足具体的客户的 B，使用 FAB。-----细心观察
4、最后要求：用最简短恰当的 FAB，完成交易。-----实践中进步

第四讲 销售团队管理
【第一篇：团队认知】
第一讲：团队与销售团队
◆团队与团体的区别
◆团队的成长周期
◆通过参与性互动讨论（西游团队分析）。了解团队的建立、成长、角色担当、技能互补等
◆销售团队及特点阐述
第二讲：销售团队角色分工
◆领导的角色
◆领导的作用
◆团队的组织气氛
◆销售人员的角色
◆销售人员的职责
第三讲：销售团队常见问题
通过互动问答，引导学员总结销售团队常见问题并解析归纳
◆无共同目标或目标不清晰
◆缺乏核心领导
◆缺乏管理机制
◆缺乏沟通
◆战斗力不强
◆氛围差
◆营销人员士气低落的原因
◆如何处理和批评下属
【第二篇：销售团队运行管理要点】
第一讲：管理目标
◆什么是管理目标
◆管理者的作用
◆合理制定目标
◆目标制定过程
◆关于目标管理的视频赏析
第二讲：管理组织
◆组织管理关键
◆组织运行的保障
◆管理者技能
◆体验游戏：管理金字塔
第三讲：管理授权
◆如何授权
◆管理员工的原则
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◆互动情景剧：授权管理
第四讲：管理沟通
◆沟通
※沟通的定义
※沟通误区
※沟通本质
◆协作
※协作的定义
※协作的典范
◆视频赏析《亮剑》节选（李云龙的沟通技巧）
◆体验游戏：集体作画（沟通技巧练习）
第五讲：管理人才
◆激励指标设定的要点
◆激励注意事项
点燃工作的激情---员工激励
·测试：你能激励员工吗
·需求的基本层次与内容
·激励员工的三步曲
·激励点子分享
·不需花钱的八种激励方式
·案例讨论
第六讲：如何提升团队执行力
【上篇】解读执行力
第一节：执行力实质与特征
一、如何去理解执行力
    执行力是公司的战略和目标的重要组成部分，它是目标和结果之间‘不可缺失的一环’
二、执行力为什么重要
1 执行力对个人的重要性
2 执行力对企业的重要性
【中篇】剖析执行力
第二节：执行力缺失的原因
一、组织执行力缺失原因
① 没有形成强有力的执行文化
② 领导者缺乏表率
3 制度、流程的缺失或不够完善
4 没有找到执行力强的员工
5 缺乏监督和考核
6 没有奖惩（考核结果的运用）
【下篇】怎样提升执行力
第三节：提升执行力的方法
1、提升组织执行力的方法
① 创建强执行力文化
②领导者做好表率
③完善制度、简化流程
④ 选择有执行力的员工
⑤监督检查、跟进追踪
⑥奖惩分明，回报员工
3、提升执行力的三讲四化
4、执行力的执行原则
执行开始前：决心第一，成败第二
执行过程中：速度第一，完美第二
执行结束后：结果第一，理由第二


