
《从销售新兵到销售高手》

                      —营销技能提升训练

主讲人：许慧梅

课程背景：

销售人经常被这些困扰：

¹ 找不到客户群？见不到客户面见面不知道说什么！搞不定客情关系！客户已有固定供

应商，不理睬我……

   本课程的销售技能提升训练，带领销售人员掌握有效开发客户的流程和工具。通过

大量的练习使销售人员在开发客户过程中，有信心、有方法、业绩提升。真正让销售

人员做到不仅了解了销售技能的理念，而且真正做到把方法运用到实际工作中，行之

有效、成为业绩优秀的销售人。

【课程目标】

掌握：掌握开发目标客户的方法

运用：掌握与客户的交谈方式、内容，学会观察客户、捕捉机会

掌握产品塑造价值的方法

【授课形式】

随机分组：所种方式为学员创造氛围，多层次分组互练

轻松教学：多元化地帮助学员，随时解答

实战演练——分组讨论、案例解析等，全心投入

现场设计——直接设计客户开发计划、直指目标、反复训练

【培训对象】

销售业务精英

【培训时间】标准版 2 天，12 个小时



【课程大纲】：

 案例导入：某知名食品集团公司采购案例

 案例导入：一次求职经历带来的启示

 思考：成功的销售人员是怎样炼成的？

第一部分：销售心态基本功修炼

一、应有的心态

1、核心心态：正确认识销售这一职业

             树立正确的客户观   客户是什么

             客户喜欢什么样的销售人员

二、专业的修炼

1、公司形象代表

2、经营产品与服务

3、销售角色金三角

4、市场信息、客户意见收集者

第二部分——有备而战

一、谁是客户

1、了解行业及行业通行规则

2、客户细分

二、获得客户

1、客户分类及筛选方法

2、获取客户的途径

3、了解客户

4、了解对手

5、人际关系的运用

三、策略与计划

1、需求分析—拟定销售策略

2、决策模式分析——拟定销售计划

小组练习：结合产品特点，罗列出产品客户群，并制定接近计划

四、访前准备

1、新客户业务拜访最重要的一关是见面的第一印象及前面的几分钟。



2、为了有效突破冷漠或拒绝，寻找最适切入点，即早与客户产生共鸣。出发前一定要有所准备。

3、关键的准备事项：

 自己的职业化形象和精神面貌

 引发共鸣的开场白

 激发客户注意力和好奇的拜访目的

 对客户问题精简有力的答案

 刺激客户开口的提问方式

4、从客户的角度，准备好三个问题的精简答案

5、准备好激发客户开口的提问

五、产品价值塑造方法

1、利害分析法

2、FABE 法则

3、列举数字法

4、对比呈现法

5典型案例法

小组练习：产品价值塑造

第三部分——有效技巧  事半功倍

一、安排约会

1、安排约会是业务拜访的第一关

2、勤+创意+技巧

二、业务拜访步骤

1.以客户观点（购买程序）出发的业务拜访流程

2.按业务拜访步骤规划你的拜访

三.  业务拜访关键技巧

1. 互动演练

2. 关键技巧如何建立

（1）信任

（2）如何探访需求

（3）如何提供解决方案

（4）促成与异议处理

视频学习：《非诚勿扰》



电影案例分析：《拜访客户》

四、销售沟通技巧

1、客户类型决定沟通模式的不同

2、倾听是关键

3、提问专家

角色扮演：销售情境练习

视频讨论：《保险人员的客户沟通》  

第四部分:  客户管理技巧

一、  销售人员在大客户管理中的角色

1. 整合及协调团队资源，为客户创造价值

2. 协调客户关系管理

案例：协助维护大客户管理数据库

二、客户关键互动技巧

1. 案例演练

2. 技巧总结

（1）如何突破成见，贴近客户

（2）如何设定客户合理期望值

（3）面对不合理要求的团队应对策略

（4）对客户合理要求，一时无法满足


