
《销售团队建设与销售技能训练》
培训目标：帮助企业建设卓越的销售团队

适合对象：销售员

学员人数：为确保培训效果，建议每期培训人数为 30 到 70 之间

培训讲师：许晋   

培训课时：3 天，6 小时/天

课程简介：

在销售过程中，销售人员最希望的就是客户签单，销售经理最关心的就是

回款总额，销售总监最关心的就是销售目标达成率。在整个销售流程跟客户接

触的各个环节中，很少有人关心客户的需求是什么？这就是为什么我们做了很

多销售技巧方面的培训，却很难对销售业绩有所提升的原因。

本课程从销售人员服务的对象来思考，通过满足客户的需求来提升销售技

能，实现销售目标。

本课程探讨的关键点是：客户

围绕点展开的问题是：我们的客户是谁？他们在哪里？我们怎么找到他们？

他们需要什么？我们能满足什么？需要多少、什么时候？在此过程中我将学会

客户购买心理、SPIN 顾问式话术、FABE 产品介绍话术、目标价值链分解、自

我心态调整等技巧内容。

要解决这条问题线必须建设销售面：我们需要建设什么样的营销团队文化

和需要什么样的营销人才。

培训结束后，我们营销团队应该通过课程至少获得三样营销法宝，第一是

以客户为中心的营销思维；第二通过培训过程完成团队《销售人员业务手册》；

第三塑造激情、积极、勤奋的营销团队文化。

课程大纲:

第一单元  团队概念

壱、 认识团队 （1+1=？）

弐、 团队、团伙、群体之间的区分
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参、 团队建设的五个要素

四、 团队：高绩效组织的基石 

五、组织结构实践在团队建设中管理挑战

讨论：请分析团队与群体之间最大的区别是什么？

第二单元  高绩效销售团队的文化氛围建设

一、高绩效销售团队建设

 了解团队运作—团队及团队角色

 提升团队效率—团队发展的各阶段

 设立团队—团队建设的原则

 感受团队的力量—建设高绩效团队

 团队文化与团队精神

模拟演练：生命的竞赛

弐、 销售团队组建实战演练

参、 团队成员的相互信任 （信任的基础是什么？如何建立？）

四、 关心、帮助每个人（从哪些方面着手才是最有效的？）

伍、 如何通过晨会创造良好的氛围

六、 合理、完善的制度（制度目前不合理怎么办？）

七、 融洽的团队气氛 (团队如何开班后会？)

案例：某领导烦恼的一天

第三单元  销售团队工作技能提升

一、企业组织结构的启发

 坤卦初六的启迪

 常见的组织结构与应用

二、组织结构的管理基点——从职责到目标

 职责、目标、计划、考核之间的关系

 如何有效的岗位职责

 团队的工作目标与工作标准在哪里？ 

 设定目标的 SMART 原则

 设定目标常用五种方法
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 分析上级目标（质疑、反馈、执行）

    三、如何根据目标制定计划？

 认识计划在管理中的意义

 建立目标指引下的工作里程碑：分解工作或项目

 安排计划中的活动，安排所需

 工作计划中常用的几种工具

 计划的种类与制定

第四单元  理解客户营销本质

一、理解客户营销

1、什么是营销，本质是什么？

2、客户营销与一般产品的营销区别是什么？

3、客户营销为什么要有对内营销与对外营销？

二、客户营销中的对内营销

1、提升自己在内部影响力的三个维度是什么？

2、怎么样提升自己的态度、知识、技能？

三、客户营销中的对外营销

1、营销中一定要思考的三个角色是什么？

2、怎样在竞争建立自己的优势？

第五单元  售前如何进行市场分析并锁定客户

一、对自己负责——制定营销目标与计划

1、目标决定你的工作状态和工作思路

2、营销的第一大工作是选择而不是努力

3、怎么制订自己的营销目标和营销计划

4、推动自己目标实现的三张报表（客户漏斗表、工作计划表、问题

反馈表）

二、锁定目标客户

1、目标客户的细分及量化方式；

2、目标客户的资料来源及分析

3、目标客户深度挖掘的方法技巧
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三、目标客户角色细分与分析

1、决策层、管理层、操作层、技术层的角色定位

2、本项目的各角色定位（决策者、受益者、影响者、评论者、反对

者）

3、如何理清客户的管理架构及选择自己的战略盟友？

4、如何让客户对我们的服务感兴趣？

5、如何通过电话找到我们要找的人并进行约进？

第六单元  如何跟客户关键人建立亲和力

壱、 如何找到关键人

二、认识你的客户性格及沟通方法

1、视觉型、触觉型、听觉型

2、三种类型的沟通方式

3、九型人格外在行为模式、内在心理动机、变动规律

4、九型人格在营销中的应用

三、沟通技巧的四要素（望、闻、问、切）

四、沟通互动技巧训练

1、微笑是沟通中最具魅力的武器

2、保持什么样的目光？

3、运用肢体语言

4、保持恰当的沟通距离

第七单元  销售前深度建设客户客情关系——业务从关系做起

一、理解客户三的思维

1、客户关系的基础；

2、客户关系发展的四种类型；

3、三客户关系的意义与识别（亲近度，信任度，人情）；

二、做关系的总体策略和具体技巧

1、建关系的技巧（建关系的核心在于“建”从无到有）；

2、做关系的技巧（做关系的核心在于“做”提升加深）；

3、拉关系的技巧（拉关系的核心在于“来”拉来拉满）；
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4、用关系的技巧（用关系的核心在于“用”借用资源）；

实战练习：建立一份客户档案；

实战练习：建立一份客户组织关系分析图

第八单元  销售中客户的成交与异议处理技巧

一、SPIN 的问话及深度挖掘客户需求技巧

1、兴趣不满足原则

2、恰当的压力体现

3、找到共同点

4、SPIN 的应用

二、方案设计及服务方案展示的实战技巧

1、预先框视法-预先消除可能的抗拒 

2、如何用下降式介绍法介绍

3、如何用假设问句法吸引客户对于)的兴趣

4、如何用互动式介绍法介绍

三、客户常见的异议处理技巧

1、常见的客户异议分析

2、处理成交异议的具体话术

3、具体方法与处理话术

四、客户成交的几种暗示

第九单元  销售售中的客户关系维护与以及销售售后投诉处理

一、客户满意度 VS 客户忠诚度

1、何谓客户满意度

2、何谓客户忠诚度

二、由客户满意到客户忠诚的策略

1、全员动员服务客户

2、全方位的客户关怀（电话、短信息、QQ、EMAIL、BBS、MSN

问候）

3、常规问候：1-3-7-21 法则；问候话术

4、重要节假日的问候：问候话术
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5、形式比内容更重要

三、客户深度开发技巧

1、客户重复营销技巧

2、客户交叉营销技巧

3、客户转介绍营销技巧

短片观看及案例分析：麦当劳让客户快乐重复消费、转介绍消费案

例

第十单元  销售心态修炼技巧
 积极心态的修炼技巧

 一命二运三风水……
 贵人在哪里
 正能量的聚集与吸引法门

 责任心态的修炼技巧
 责任缺失背后的信仰危机
 究竟谁的错
 承诺的故事

 坚韧心态的修炼技巧
 习惯的力量
 爱的力量
 梦想的力量

 感恩心态的延伸与发展
 中国文化的根基在哪里？
 感恩的四个层次

 乾卦的启示——人生发展的六个层次，请经营你的权利和影响力
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