
旅游景区销售人员营销技巧

讲师：滕佳

解决问题

德鲁克说过：企业只有“营销”和“创新”是创造企业价值的源泉，其他都是成

本。

疫情之下企业生存困难，压力巨大。提高营销与创新更是解决问题最重要

关键和渠道，没有之一！

课程特点

1、 紧密围绕当前形势分析问题，解决问题

2、 改变思维，解决现有问题

3、 现场大量模拟训练，学以致用

课程收获

1、 掌握营销战略理念与精髓

2、 把销售方法应用在实战中

授课对象：管理层及销售人员

授课课时：2天

授课方法

讲授法；讨论法；分享法；问答法；演练法；案例分析法、行动学习

课程要求：讲师提前到达景区酒店和销售门店做暗访，将暗访情况调整到课程

内容中（暗访不算课时）

课程大纲： 



第一节：破冰分析

一、景区营销角色分析

反思：角色认知测评，我工作的角色是什么?

1．景区产品推销员的表现

案例分析：旅游产品推销的普通销售情景与劣势

2．景区优秀营销的特征——顾问式、以客户利益为中心、为客户负责

案例分析：三种特征的营销模式正反对比

3．如何传递旅游顾问的专业与动机

讨论：景区产品需要怎样的营销方式

总结：我今后该如何定位自己的工作角色?

二、如何打破游客进门的提问

1．客户的终身价值与成交价值

2．销售暂停或销售终止背后客户的心理分析

讨论：客户需要个人销售带来什么?

讨论：猜猜客户的心里话?

总结：我今后该如何扮演产品销售的角色?

第二节：游客需求画像

一、 客户画像的基本概念和重要性

1. 什么是客户画像？其重要性及目的；

2. 客户画像与市场细分、目标市场定位的区别与联系。



二、 创建客户画像的方法和技巧

1. 客户画像的基本要素；

2. 创建客户画像的数据来源；

3. 客户画像的构建方法和步骤；

4. 客户画像的更新和维护。

三、 客户画像的分析和应用

1. 客户画像的分析方法；

2. 客户画像在营销策略中的应用；

3. 基于客户画像的个性化推荐和定制化服务。

案例练习执行方法：1、讲师讲授相关理论

    2、学员根据理论分析游客心理画像

绘制工具：思维导图

角色配合：游客 A、B、C、D 销售 AB…….

课程目标：将游客询问分析后，进行系统分类，将客户画像画出来

第三节：高质量沟通技巧

一、 沟通基础



1. 什么是沟通？

2. 沟通的重要性

3. 沟通的过程与要素

二、 沟通技巧

1. 积极倾听技巧

2. 清晰表达技巧

3. 非语言沟通技巧

4. 提问技巧

三、 沟通挑战与应对策略

1. 面对冲突时的沟通策略

2. 建立共识的技巧

3. 有效处理反对意见和批评

4. 远程沟通和在线沟通技巧

四、 线上沟通与线下沟通

1. 线上与线下的区别与联系。



2. 分析失败的沟通案例，反思问题并学习如何改进。

3. 实践沟通技巧，提高实际应用能力。

4. 小组讨论和角色扮演，模拟真实场景进行沟通练习。

案例执行方法：1、讲师讲授相关理论

          2、学员根据理论练习沟通方法

绘制工具：思维导图

角色配合：游客 A、B、销售…….

课程目标：将游客投诉现象分析后，进行系统分类，将客户画像画出来

第四节：旅游销售关单技巧

一、 销售关单技巧概述

1. 什么是销售关单技巧？

2. 销售关单技巧的重要性

3. 销售关单技巧的基础原则

二、 识别游客购买信号

1. 购买信号的类型和表现形式

2. 客户反馈和购买信号的解读



3. 及时响应客户购买信号的技巧

三、 关单技巧核心

1. 直接请求法：直接提出购买建议，抓住客户意向

2. 预设条件法：利用优势条件引导客户决策

3. 促销优惠法：利用促销和优惠活动刺激购买欲望

4. 时间限制法：设置时间限制，增加紧迫感

5. 全面解答法：全面解答客户疑问，消除购买障碍

6. 情感引导法：引导客户情感，促进购买决策

7. 共赢思维法：强调双赢，提升客户满意度和忠诚度

四、 关单技巧实战演练

1. 模拟销售场景，进行角色扮演和关单练习。

2. 分析成功和失败案例，提炼关单技巧和策略。

3. 小组成员互评和反馈，共同提升关单能力。

4. 与实际业务场景结合，学习如何在实践中运用关单技巧。



5. 与客户建立长期关系和维护的策略和方法。

6. 处理客户异议和投诉的技巧和流程。

7. 利用社交媒体和数字化工具提升销售效率和关单成功率。

案例执行方法：1、讲师讲授相关理论

          2、学员根据理论分析游客关单方法及话术

绘制工具：思维导图

角色配合：游客 A、B、销售人员 A、B…….

课程目标：整理关单流程

          整理关单话术（配合线上、线下一起）

     

第五节 课程复盘

一、课程内容大复盘

二、课程结果输出：

1、 销售流程

2、 销售沟通话术框架

3、 销售关单话术框架


