
展会营销技巧培训

展会 展会 展面对纷至沓来的 邀请，企业对是否参加 ，参 能给企业带来哪些利益，
会展该如何充分利用 传播企业的信息，如何与强大的对手同台竞出等一系列问题都心存疑

展会 课 展会惑。这就涉及到了如何真正让 发挥作用，本 程的目的就是将 的作用通过严谨细
致的工作发挥到极致，为企业拿下更多订单。

销售人员

1-2天

授课 40%（互动引导）+小组练习 20%+现场模拟演练 40%

第一部分 展会 动活 前的准备

一、客户邀约

课程背景

课程时间

课程目标

课程大纲

课程方式

课程对象



思考：找到你的客户线索的方法？

思考：客户邀约你遇到过这样的问题吗？

1. 客户不愿接听你的电话？

2. 客户说忙，来不了？

3. 场客户答应说来，结果没到 ？

二、有效的邀约话术

1. 场邀约的开 白

2. 邀约话术的 6大核心要点

3. 邀约过程中的异议处理

三、邀约信息的整理

1. 展会物料的准备

展思考：有哪些对拓 客户的有用物料？

4. 展参 人员的准备

四、工作职责及分工

五、培训计划制定

1. 展 培训行业发 趋势

2. 培训企业及产品知识

3. 培训竞争分析

4. 营模 培训运 式

5. 展会 培训政策、制度、分工及工作流程



6. 展会 培训特征的

7. 展会 培训礼仪礼节

8. 展会 培训标准话术

9. 展会现场 技巧培训（ 培训 展接待 以上 内容只 开此部分内容，如需其他部分

展 ）的 开，提前告知

展会现场第二部分 的接待

一、 展会现场引 技巧流的

二、 现场 技巧沟通

1. 判断客户的类型：看客、玩客、潜客

动销思考：活 售中你遇到过这样的问题吗？

(1) 一个看起来意向强烈的客户，跟踪了很久**终没有成交？

(2) 客户来的太多接待不过来？

(3) 会明明有机 成交的客户，由于照顾不周走掉了？

5. 让客户开口说话，建立客户的信任感

思考：客户接待时你遇到过这样的问题吗？

(1) 客户一言不发

(2) 客户说随便看看

(3) 场总是找不到和客户开 合适的话题

6. 客户需求的探询

思考：客户需求探询阶段你有没有遇到过这样的问题？



(1) 不知道该了解客户的哪些信息？

(2) 不知道如何从客户的信息中分析客户的需求？

(3) 客户不愿意告知自己的信息？

思考：需要了解客户的哪些信息？

(1) 基本信息

(2) 需求信息

练习 技巧现场演练：探询需求

7. 高效的产品及招商政策的介绍

(1) 介绍的 FAB法

(2) 产品介绍体验篇

对于可以让客户体验的产品进行讲解

8. 客户异议的处理

9. 技巧促单成交

(1) 从众心理

(2) 短缺效应

(3) 承诺一致

展会 技巧第三部分 后的客户跟踪

思考：客户跟踪维护是你有没有遇到这样的问题？

(1) 客户不愿意接听你的电话？

(2) 客户接听了电话说再考虑考虑？

(3) 客户接听了电话说需要的时候联系你？



一、 初次接待后客户离开时的伏笔

二、 客户信息的分析

三、 确定关键决策人

四、 技巧客户跟踪回访的

1. 场开 白

2. 谈话过渡

3. 了解情况

4. 提出请求

5. 要求承诺

六、与客户建立情感关系的手段和方法

七、合作后的客户转介绍

（ ）全文完
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