
销售经理营销能力提升

【课程背景】

    企业发展，来自于创造的利润！可随着市场竞争的不断加剧，渠道的不断细

分、新技术的影响，企业家们面临的问题和困难越来越多：产品不好销售、市

场份额下滑、销售人才流失……

 面对的问题有：

1、如何刹住老市场业绩不断下滑的势头，并变被动为主动？

2、如何快速开发拓展新市场，为企业开辟新的增长点？

3、面对新兴的网络营销对传统销售渠道的冲击，企业如何化解？

4、如何稳定住企业的核心大客户，并与之形成战略合作关系？

5、如何化解因市场下滑而造成的销售人才的流失？

6、如何打造新型的、狼性营销团队？……

【课程目标】

一、掌握销售的流程；

二、销售产品前先销售自己；

三、掌握产品介绍的方法；

四、客情维护的技巧和方法。

【授课对象】

销售经理/大区经理/营运经理、正、副店长/主管/领班营运督导、分销商等

【课程特色】

1、课程由浅入深、采用案例分析、模拟演练、小组讨论、导师点评，实战与

理论的结合，逐步引导学员改变思维、突破思维，深刻去感悟，最后改变自我



的思维及行为 

2、吕老师的实战经验丰富，课程幽默风趣、通俗易懂，能快速引起学员的共

鸣，课程中运用大量的教练技术，能引导学员自我思考，从而达到课程目标 

3、课程互动与实战案例多，能引导学员自我突破，自我提升

【授课方式】

实例讲解、头脑风暴、案例研讨、小组讨论、角色扮演

【培训课时】 

2 天( 6 小时/天 )

【课程大纲】

第一讲：客户开发和管理

一、销售前的准备

1、目标及策略设定改成“拜访目的及预期的拜访效果”

2、客户需求的分析

3、销售管理必备的工具

二、日常业务管理

1、目标管理

2、时间管理（为什么做？如何做？重点讲解时间管理的重要性和如何做好时

间管理/规划）（重点讲解）

3、行为管理和行动策略

4、自我绩效管理

三、接近客户



1、接近前的准备（A 包括客人过往的发件量情况、产品的收入、毛利等等  

B 可能会存在哪些异议，如何回应客人的异议）

2、接近客户的方法

3、四种常规的约见对策

4、记忆尤深的开场白（如何破冰？怎样的开场可能吸引客人，减少被拒绝的

几率）

四、客户拜访的综合技能

1、区域市场开发与规划（尤其对路区销售部的同事更为重要）

2、新客户开发方法与技能

3、两表一图管理（重点讲解）

《客户分级档案表》《拜访计划表》四项思考

《客户区域分布图》

五、电话销售前的“八项注意”（对电话销售的同事非常）

1、明确电话的目的和目标

2、为所达到目的所必须问的问题

3、行业知识、专业知识准备

4、销售专业知识准备

5、客户信息了解准备

6、竞争对手信息了解准备

7、客户项目资料准备

8、客户方案准备

六、初次电话接触问话破冰了解客户信息



1、询问关于他身份和境况的问题（确认职位，确认往后的合作是不能）

2、询问他骄傲的问题（什么叫“骄傲的问题”？）

3、询问和个人兴趣有关的问题

4、询问如果他不需要工作的话想做什么

5、询问关于目标的问题   

七、客户管理

1、客户的信息整理（重点讲解）

2、分清客户的决策链

3、养成拜访后分析客户和自我检讨的习惯（重点讲解）

4、善待每个客户

案例分享：资深销售人员上台分享成功案例

第二讲：商务礼仪

一、给客户美好的第一印象---推销产品前先推销自己

二、“佛要金装”，人要衣装——你就是你所穿的

三、职业着装基本技巧

1、西服、衬衫、领带的选择及穿着方法

2、职业西装需注意的“三个三”

3、服饰品的选择方法

4、面部修饰、发部修饰、化妆修饰、香水选择与使用

四、销售人员的仪态礼仪规范

1、你的笑容价值百万



2、眼神传递你真实的内心

3、销售洽谈中视线的落点

4、站立等候、洽淡的姿势

5、入座的姿势

6、手指的姿势

7、积极的肢体语言

8、消极的肢体语言

五、商务接待礼仪

1、称呼礼仪

2、握手礼仪

3、名片礼仪

4、介绍礼仪

5、进出乘电梯礼仪

6、行进位次礼仪（陪同引导、上下楼梯、出入房间）

7、电话礼仪（需要补充加上的内容）

第三讲、和客户打开话匣子的技巧

一、赞美  

1、首因效应

2、赞美三宝

3、眼勾手抓（视频欣赏：爱君如梦）      

4、声拉话打 



二、投其所好

1、视觉 

2、听觉  

3、嗅觉

4、味觉          

学员演练：如何赞美顾客

三、实事播报

1、国际要闻 

2、国内时事 

3、行业动态 

4、公司活动 

四、巧问问题（重点讲解）

1、封闭式问题

2、开放式问题

五、互惠互动

1、给我一点茶叶

2、热乎乎的星巴克

3、你的早餐

六、讲个故事

1、6 大步骤

2、三五成群、抑扬顿挫

3、三分理性、七分感性



七、开门见山

1、直奔主题

2、 快刀斩乱麻

第四讲、以结果为导向的销售技巧

一、产品说明的技巧

1、产品说明的步骤

2、产品说明三段论

3、图片讲解法

4、展示的技巧

5、展示的话术

二、显示能力----产品竞争优势分析

1、FAB-E 分析（重点讲解）

2、特点、优点、好处对成单的影响

3、产品卖点提炼

三、获取承诺阶段的战术应用

1、如何发现购买讯号

2、如何达成交易

3、传统收尾技巧的利弊

4、如何判断是否可以开始销售的最后冲刺

5、如何达到双赢成交

6、怎样打破最后的僵局

四、销售成交



1、谈判促成——踢好临门一脚

2、直接促成

3、请示领导

4、优惠促成

5、二选一法则

第五讲：个人沟通技巧的提升

一、如何运用沟通的三种表达语言

1、文字语言 

2、声音语言 

3、肢体语言     

二、语言表达训练

1、游戏：依葫芦画瓢

2、全员参与

3、学员分享体验

三、感染力训练——语音语调语气 

1、声音 16真言 

2、语速训练 

3、情绪感染力训练

4、停顿的运用  

四、肢体语言

1、游戏：快乐传真



2、全员参与

3、学员分享体验

4、肢体表达训练

五、文字表达的技巧

1、图文并茂

2、逻辑结构清晰

3、5W1H

第六讲、催款技巧

一、催款形式

1、电话法

2、信函

3、面访

二、优势催款法

1、不开先例技巧

2、规定期限技巧

3、最后出价技巧

三、劣势催款法

1、疲惫技巧

2、攻心技巧

四、处理僵局技巧

1、僵局产生的原因



2、避免僵局的发生

3、应对僵局的技巧

五、沟通的重要性

1、单向沟通

2、双向沟通

3、影响沟通的因素


