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销售管理



产品定价策略
讲述如何根据产品的特点，市场需求，以及竞争状况等因素来制定
最合适的价格。

促销策略
介绍各种促销策略的优缺点，如折扣、赠品、会员计划等，并举例
说明如何在实际销售中运用这些策略。

目标市场定位
详细阐述如何识别目标市场，分析市场趋势，以及如何根据不同
客户群体的需求制定相应的销售策略。

销售战略



招聘与选拔 培训与发展 激励与考核

销售团队建设

讲述如何根据销售团队的需要，从众多应聘

者中挑选出最合适的人选。

介绍如何制定和实施销售团队的培训计划，

以提升团队的整体销售能力和业绩。

讨论如何制定合理的激励政策，激发销售团

队的积极性和创造力，同时介绍如何通过考

核来评估团队成员的表现。



讲述如何通过各种渠道获
取潜在客户的信息，并主
动联系以建立合作关系。

客户开发 商务谈判 订单与交付

介绍谈判技巧和策略，如
如何识别客户的购买意愿，
如何处理客户异议等。

讲述如何接收客户的订单，
如何协调生产和交付，以
确保及时满足客户需求。

030201

销售流程管理
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销售技术



01 02 03 04

建立信任

沟通技巧

处理异议

促成交易

销售技巧

通过了解客户需求，提供专业的

产品知识，建立与客户之间的信

任关系。

掌握有效的沟通技巧，包括倾听、

提问、回应等，以更好地与客户

互动。

了解客户购买信号，掌握促成交

易的技巧，如主动提出建议、给

予额外优惠等。

熟悉客户常见异议，掌握处理异

议的方法和技巧，如提供解决方

案、给予合理的解释等。



01 02 03 04
客户分类 客户满意度调查 客户关怀 客户挽回

客户关系管理

根据客户需求和价值，将客户

进行分类，制定不同的客户关

系管理策略。

定期收集客户反馈，评估客户

满意度，及时调整管理策略以

满足客户需求。

通过电话、短信、邮件等方式，

定期与客户保持联系，提供关

怀和提醒服务。

针对流失客户，采取措施进行

挽回，如提供优惠、加强沟通

等。
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搜索引擎优化（SEO）

网络广告投放

社交媒体营销

电子邮件营销

网络营销技术

$item1_c了解搜索引擎优化原理，掌握关键词选择、页

面优化等技巧，提高网站在搜索引擎中的排名。

$item1_c了解搜索引擎优化原理，掌握关键词选择、页

面优化等技巧，提高网站在搜索引擎中的排名。

$item1_c了解搜索引擎优化原理，掌握关键词选择、页

面优化等技巧，提高网站在搜索引擎中的排名。

了解搜索引擎优化原理，掌握关键词选择、页面优化等

技巧，提高网站在搜索引擎中的排名。
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销售市场分析



基于数据和量化的研究方
法，包括问卷调查、焦点
小组讨论、深度访谈等。

定量研究

基于理解和洞察的研究方
法，包括案例研究、历史
分析、人类学研究等。

定性研究

结合定量和定性的研究方
法，以获得更全面的市场
理解。

混合研究

市场调研方法



识别主要竞争对手，了解其产品、定价、营销策
略等。

竞争对手识别

分析自身产品或服务相对于竞争对手的优势和劣
势。

竞争优势分析

基于竞争分析的结果，制定相应的竞争策略。

竞争策略制定

竞争分析
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