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第1章 简介

 



销售人员胜任力销售人员胜任力
模型概述模型概述

销售人员胜任力模型是指根据销售人员的工作职责，对销销售人员胜任力模型是指根据销售人员的工作职责，对销
售人员从能力、技能、心态等方面进行全面、系统的评价售人员从能力、技能、心态等方面进行全面、系统的评价
和培养。其主要目的是提高销售人员的核心素质和销售业和培养。其主要目的是提高销售人员的核心素质和销售业
绩。绩。

 



销售人员的核心素质

良好的语言表达能

力、倾听能力、影

响力等

沟通能力

与客户、同事、领

导的关系处理

人际关系

对自己的目标、信

念和价值观的认知

和把握

自我激励

能够积极主动地完

成各项销售任务

行动能力



销售技巧与销售销售技巧与销售
策略策略

销售技巧和销售策略是销售人员实际工作中必须掌握的重销售技巧和销售策略是销售人员实际工作中必须掌握的重
要内容。正确运用销售技巧和销售策略可以有效提升销售要内容。正确运用销售技巧和销售策略可以有效提升销售
业绩，实现个人和团队的销售目标。业绩，实现个人和团队的销售目标。

 



销售策略销售策略

目标客户（或市场）策略目标客户（或市场）策略

产品策略产品策略

渠道策略渠道策略

售后服务策略售后服务策略

销售心理学销售心理学

情感化销售技巧情感化销售技巧

信任建立销售技巧信任建立销售技巧

情景营销策略情景营销策略

价格策略价格策略

团队协作团队协作

有效沟通技巧有效沟通技巧

协调安排能力协调安排能力

团队凝聚力团队凝聚力

团队目标达成策略团队目标达成策略

不同销售技巧和销售策略的应用场景

销售技巧销售技巧

互动式销售技巧互动式销售技巧

提问式销售技巧提问式销售技巧

演示式销售技巧演示式销售技巧

讲故事式销售技巧讲故事式销售技巧



销售技巧和销售策略对销售业绩的影响

提高客户满意度，

增加销售转化率

销售技巧

有效开拓市场、提

高产品竞争力

销售策略

增加客户信任感，

提升销售业绩

销售心理学

凝聚团队力量，实

现销售目标

团队协作



本次培训的内容和流程

本次培训内容包括销售人员胜任力模型、销售人员的核心素

质、销售技巧和销售策略四个主要模块。流程包括理论课讲

解、实操演练、案例分析等。
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第2章 销售人员胜任力模型
测评

 



销售人员胜任力销售人员胜任力
模型测评模型测评

销售人员胜任力模型测评旨在评估销售人员的胜任力水平，销售人员胜任力模型测评旨在评估销售人员的胜任力水平，
帮助企业了解销售人员的优势和改进点。通过测评结果的帮助企业了解销售人员的优势和改进点。通过测评结果的
解读和应用，可以提供有效的培训和发展方案。本章将详解读和应用，可以提供有效的培训和发展方案。本章将详
细介绍销售人员胜任力模型测评的目的、流程和步骤，并细介绍销售人员胜任力模型测评的目的、流程和步骤，并
分享相应的案例和实例。分享相应的案例和实例。

 



销售人员胜任力模型测评指标

包括沟通技巧、谈

判技巧等

销售技巧

包括人际交往、团

队合作等

人际关系

包括目标设定、自

我管理等

自我激励

包括产品知识、行

业知识等

销售知识



销售人员胜任力销售人员胜任力
模型测评实施步模型测评实施步

骤骤

销售人员胜任力模型测评的实施步骤包括：销售人员胜任力模型测评的实施步骤包括：1.1.确定测评工确定测评工
具和评估标准；具和评估标准；2.2.组织测评活动并收集数据；组织测评活动并收集数据；3.3.进行数据进行数据
分析和结果解读；分析和结果解读；4.4.提供个体报告和团队分析；提供个体报告和团队分析；5.5.制定培制定培
训和发展计划。在实施测评过程中，需要注意保护个体的训和发展计划。在实施测评过程中，需要注意保护个体的
隐私和数据安全，并确保测评结果的准确性和可靠性。隐私和数据安全，并确保测评结果的准确性和可靠性。

 



改进方案改进方案

为销售人员为销售人员AA提供人际关系培提供人际关系培

训和团队合作指导。训和团队合作指导。

为销售人员为销售人员BB提供自我激励和提供自我激励和

目标设定的培训和指导。目标设定的培训和指导。

为销售人员为销售人员CC提供销售技巧的提供销售技巧的

培训和实战演练。培训和实战演练。

为销售人员为销售人员DD提供销售知识和提供销售知识和

销售策略的培训和指导。销售策略的培训和指导。

为销售人员为销售人员EE提供定期的绩效评提供定期的绩效评

估和职业发展规划。估和职业发展规划。

  

  

  

  

销售人员胜任力模型测评案例分析

案例一案例一

销售人员销售人员AA在销售技巧方面表在销售技巧方面表

现出色，能够有效沟通和谈判，现出色，能够有效沟通和谈判，

但在人际关系方面有待提高。但在人际关系方面有待提高。

案例二案例二

销售人员销售人员BB具备良好的人际关系具备良好的人际关系

能力，能够与团队合作，但在能力，能够与团队合作，但在

自我激励方面存在不足。自我激励方面存在不足。

案例三案例三

销售人员销售人员CC在销售知识和销售策在销售知识和销售策

略方面表现突出，但在销售技略方面表现突出，但在销售技

巧方面还需加强。巧方面还需加强。

案例四案例四

销售人员销售人员DD在自我激励和销售在自我激励和销售

知识方面都有待提高。知识方面都有待提高。

案例五案例五

销售人员销售人员EE在销售技巧、人际关在销售技巧、人际关

系和自我激励等方面均表现出系和自我激励等方面均表现出

色。色。
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第3章 销售人员胜任力培训

 



销售人员胜任力销售人员胜任力
培训的意义培训的意义

销售人员胜任力培训旨在提升销售人员的能力和业绩，对销售人员胜任力培训旨在提升销售人员的能力和业绩，对
企业的发展至关重要。通过探讨销售人员胜任力培训的目企业的发展至关重要。通过探讨销售人员胜任力培训的目
的和意义，可以更好地理解培训的必要性。销售人员胜任的和意义，可以更好地理解培训的必要性。销售人员胜任
力培训不仅能够帮助企业提高销售业绩，还能够促进销售力培训不仅能够帮助企业提高销售业绩，还能够促进销售
人员个人职业发展，实现双赢的局面。人员个人职业发展，实现双赢的局面。
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