
《销售素质与技巧提升训练营》

【课程概述】：

大客户销售人员面对的是从市场开拓到销售到服务的全面销售工作。从能

力要求上比较高，需要从技术服务到顾问销售的全面提升，因此我们此次训练

营在课程设计上注重系统性、针对性和实战性。

系统性：我们将把一个卓越销售人员所需的能力素养、专业销售技巧、市

场分析能力等做一个系统梳理，推动学员成为卓越销售人员。

针对性：根据环保行业特点，专门设计对解决方案销售的销售技能体系。

实战性：在课程中设计多处模拟演练和角色扮演，以更好结合工作的实际，

特别是在最后我们将用实战模拟沙盘检验和进一步提升销售人员的销售能力。

【授课对象】：从事大客户销售的营销管理者和销售人员、市场人员

【授课方式】：本课程结合讲授、启发式互动教学、讨论问答、案例分析、

现场实战演练等多种授课方式，有效活跃课堂气氛，并增强学员的学习效果。

【课程收获】：

系统学习最先进的销售理念，对市场开拓、客户需求、形势分析、项目战

法、营销发展趋势、销售人员培养等方面都将有全新认识。

学习在销售流程中树立不可替代性的策略，从而在激烈竞争中能够高价销

售成交。

学习销售中的实战技巧和每个环节的注意事项。

本课程还设计了分组讨论和现场演练的环节，教师可以观察学员的表现，

给出适当建议

【课程大纲】：

第一天提升销售综合素质

一、销售的先进理念

1、价值到底取决于什么

2、不可替代——成交的基础

3、马斯洛需求理论



4、从 4P、4C到 4R看销售理念的转变

5、顾问式营销的核心思维

6、练习与讨论：如何理解需求

二、职业礼仪与职业规范

1、什么是礼仪

2、商务着装与“装备”

3、握手与递名片的讲究

4、电话礼仪、文字来往礼仪

5、迎送礼仪

6、就餐礼仪

7、会议礼仪

8、实战练习：迎接贵客来访

三、销售人员的修炼

1、执行力是什么

2、对投资者负责

3、结果导向思维

4、积极心态

5、原则性与狼性的平衡

6、讨论：如何克服营销工作中的挑战

四、KP沟通五原则

1、营造亲和

2、积极倾听

3、提问引导

4、建议影响

5、付诸行动

第二天快速拉近距离，挖掘客户需求

一、快速拉近客户关系——树立“人”的不可替代性



1、完美销售的特征

2、快速拉近客户距离的四大手段

3、初次接触客户的注意事项

4、提问的方式和技巧

5、现场演练：第一次拜访客户

二、挖掘需求的艺术

1、提问的强大力量

2、从简单轻松到复杂尖锐

3、技术与情感的平衡与转化

4、直接业务需求

5、间接隐含需求

三、强化关系，植入不可替代性的观念

1、从工作关系到朋友关系的转变

2、排他性关系来自于超出预期和感动

3、建立了强化的关系后怎么做

4、顾问式营销的应用——用中立的立场推荐自己的产品

5、现场演练：向客户植入排他性理念

四、实战PK练习，拜访客户

第三天化解异议，推动谈判与成交 

一、化解客户异议

1、客户异议的产生

2、理性与感性的交互作用

3、化解客户异议的标准五步法

4、不理解解释与反驳的原因

5、攻击竞争对手等于攻击客户

6、如何与发飙的客户进行周旋

二、招投标项目运作诀窍



1、成为客户最佳和唯一的选择

2、找到最终的决策者，展示不可替代的价值

3、做好技术层面工作，为决策者拍板创造有力环境

4、大订单业务五大致胜策略

5、长短组合、远近组合与概念营销

6、经典大项目案例分析

三、高效谈判，守住利润的关口

1、谈判是利润去留的关键时刻

2、准备准备再准备

3、提出比你想要得到的更多的要求

4、谈判中守住高价的五大技巧

5、谈判中的心理学效应

6、现场演练：实战谈判。打造个性化的谈判风格

四、综合销售技巧练习


