
《销售人员实战技能提升》培训课程介绍

为什么总眼看着竞争对手把订单从我们手里抢走？为什么客户对我们的营销人员忽

冷忽热，没有十足的诚意？为什么我们的产品、服务、价格都比别人好，可就是拿不

下看好的客户？怎样让客户把订单心甘情愿交给你？怎样与客户建立亲密互信的业务

关系？没有科学的方法，你的工作必将事倍功半，替别人做嫁衣！

如何成功开发客户，特别是大客户？如何让营销人员掌握一套行之有效的销售方法？

如何利用好现有的资源给公司带来五倍甚至更高的效益？

李国华老师将在《 销售人员实战能力提升》课程中与您分享！

《销售人员实战技能提升》培训课程大纲：

第一部分：销售人员如何解决营销的宏观视野

1，课前谈：讲故事说营销——当前市场热点话题

2，市场营销现状

（1）总体环境

（2）企业思路

（3）市场调查与分析

（4）区域根据地市场开发

第二部分：客户解决方案式八步销售流程

1，客户规划与电话约访

2，上门拜访的技巧

3，初步递交方案

4，技术交流的技巧

5，框架性需求调研与方案确认



6，项目评估

7，商务谈判

8，成交

第三部分：销售人员需要具备的素质、礼仪与形象 

1，哪些素质不可或缺？

2，礼仪——销售成功的前提

3，第一印象，如何打造

第四部分：寻找潜在客户

1，寻找潜在客户的原则

2，寻找潜在客户的方法

3，如何管理众多客户

4，有效沟通——建立良好关系的基石 

第五部分：如何了解客户本质需求？如何接近客户？

1，客户需求的基本分类

2，了解客户需求的方法

3，接近客户的方法与技巧

（1）介绍接近法

（2）搭关系接近法

（3）预先传递信息法

（4）利益接近法：

（5）赠送礼品接近法

（6）赞美接近法

（7）曲线救国法

第六部分：如何与客户面谈

1，约见客户受阻怎么办

2，拜访前准备些什么

3，拜访客户的“5W1H”技巧

4，巧妙约定下一次拜访

第七部分：如何有效地进行销售表达



1，销售表达是销售人员的基本功

2，如何巧妙表达销售意图

第八部分：如何处理客户的异议

1，真正的销售从异议开始

2，处理异议的三个基本前提

3，处理客户异议的六个经典技巧

第九部分：如何处理议价问题

1，如何给客户报价

（1）如何处理客户与销售人员初次接触时询价

（2）正式报价前需要确认哪 4个问题？

（3）报价时需要注意的 6项原则

（4）什么时候报实价？什么时候报虚价？

2，如何处理客户的还价

（1）当客户还的价格是你完全可以接受时你会如何处理？

（2）当客户还的价格是你没办法接受时，你会如何处理？

（3）什么时候可以降价，什么时候不能？

（4）降价时需遵守的 6项基本原则

（5）拒绝客户的技巧

（6）如何应对客户的连续问价？

（7）如何应对客户一味地压价？

第十部分：谈判促成的最佳策略

1，陈述所需具有的成交心态

2，提出解决方案的攻心策略

3，找出谈判的要点方法

（1）谈判的角色扮演策略

（2）蚕食策略与让步策略

（3）客户成交四步提问法

4，快速解除反对意见

（1）预先框式



（2）辨别客户

（3）通过提问

（4）六个反对

（5）共享利益

（6）把握时机

5，达成协议的技巧

（1）把握“六大成交时机”

（2）临门“成交技巧五法”

（3）准确判定形势

6，现场成交、转入跟进体系、人以群分的挥手,

第十一部分：如何攻克大客户 

1，如何甄别大客户

2，大客户资料的收集

3，竞争对手的资料的搜集

4，比低价更有效的策略

5，及时处理大客户的抱怨 

第十二部分：大客户销售实战十八招

1，专家打造策略

2，自我激励策略

3，内部协作策略

4，外部协同策略

5，销售炒作策略

6，差异销售策略

7，人脉拓展策略

8，客户筛选策略

9，虚荣引导策略

10，痛苦销售策略

11，异议成交策略

12，细节销售策略



13，口碑销售策略

14，意见领袖策略

15，借势销售策略

16，投其所好策略

17，曲径通幽策略

18，顾问销售策略

《销售人员实战技能提升》培训课程目的：

本课程由著名营销实战专家李国华老师原创，将系统讲述如何在中国市场运用适当的

销售技巧达到业绩倍增的目标并建设与渠道的良好关系，通过理论与实战案例相结合

的方式，致力于提升学员的销售技能以切实提升产品销量。

《销售人员实战技能提升》培训课程面向人群：

市场销售主管，一线销售人员，市场、销售、招商相关工作人员。

《销售人员实战技能提升》培训课程讲授方法：

理论体系与实战案例解析相结合的方式进行授课，以大量实战案例支持理论体系，既

有理论高度，又有实战深度；内容严谨充实又不乏轻松幽默；同时加入学员案例现场

演练和点评，增强课程的互动性。

《销售人员实战技能提升》培训课程时间： 

1－2天（可根据需要调整）
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