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前言

这个小小的体验，使保罗·高尔文努力劝说董事会，创建了摩托罗拉大学。
从此，这所大学不仅给自己的员工提供系统全面的培训，还为自己的合作伙伴提供服务。
现在，我们都看到了摩托罗拉的辉煌。
你为销售员提供了系统的培训吗？
很多企业管理者都会回答“没有”，因为培训费太昂贵，因为外来的培训师提供的培训缺乏针对性⋯
⋯因此，不少企业就采取工程师讲产品、内部交流加上偶尔外请专家的方式来为学员提供培训。
如果所有企业都这么做，似乎也无所谓，因为没人受过更好的训练！
但事实并非如此。
“××公司为他们的销售代表提供整整半年的培训，而我们的培训期只有一个星期。
所以，我一听客户说那家公司的销售代表来过，腿就发软。
”一位销售员曾这样对我说。
不要让你的销售员腿发软！
要让竞争对手的销售员腿发软！
这样，你们的团队才能赢！
你们的公司才能赢！
本书是专门为销售人员设计的，它不需要培训专家操作，不需要花费很多时间和金钱。
在原有的产品培训的基础上，销售经理或资深销售员按照本手册的指导进行操作，即可让销售员得到
全面系统的培训。
除此之外，您还将获得如下好处：（1）整理销售思路：培训课程中很多关键环节都是通过集体研讨
来完成的。
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内容概要

　　您的销售员受过更好的训练吗？
他们会输给竞争对手吗？
　　本书对销售培训的核心内容进行了分门别类的阐释和情景展示。
本书分为四个部分、十五个训练课程，主要包括销售员的心态训练、电话技能训练、销售面谈技能训
练和销售谈判技能训练，只有掌握这些必备的技能，才算具有了销售员的基本功。
在每个课程中，则给出了培训目标、评估方法和工具、培训指导、应用工具和幻灯片演示几个分项，
方便培训师指导学员按模块学习。
　　这本书将帮助您为销售团队提供更好的业务训练。
通过集体研讨，集中大家的智慧，整理销售思路，帮助销售团队从实战中提取经验，并使这些宝贵经
验得以传承，从而提升整个团队的销售能力。
熟练运用书中介绍的销售方法，必将为企业打造一支卓越的销售团队，让他们成为市场上无往不利的
强者！
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作者简介

王云，MBA销售培训专家10年销售经验：多次成为销售冠军。
6年销售管理经验：从销售经理到销售总监，以带人能力见长。
9年销售培训经验：历任理实嘉信员工培训学员首席顾问，中国销售培训网首席顾问。
在长达9年的销售培训中，非常关注培训的实用性和有效性，一直致力于研究如何让销售培训为企业
创造价值。
曾为数百家企业提供培训；用很少的费用，帮助企业创建销售培训大学；并通过培训为企业带来30％
～100％的业绩增长。
服务的客户：中国移动、中国电信、方正电子、清华同方、新浪网等。
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　　模块二 制订价格谈判策略 　　模块三 价格谈判三步曲 　课程十五 大订单谈判技能训练 　　模块
一 制订谈判策略 　　模块二 谈判准备 　　模块三 谈判过程的控制和技巧

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<金牌销售教练实战手册>>

章节摘录

插图：第一部分 为成为销售冠军作准备课程二 产品知识应用训练模块一 从客户角度看产品知识培训
说明：本部分对应学员用书《销售冠军这样做业务》第二章 “让产品知识成为你的销售武器”。
产品展示能力是销售员的基本功。
如果一个销售员不能深刻地理解自己的产品，并且不能从多层面、多角度地向客户展示产品的价值，
就很难成为优秀的销售员。
现在，大部分产品培训是从产品的角度讲解产品的功能、特征和卖点，而没有从客户的角度去理解产
品。
这样的产品培训非常必要，它能帮助销售员掌握产品知识，但还不能直接作为销售技巧应用于实际工
作。
本课程将帮助销售员把产品知识转化成销售技巧，快速提高他们的专业能力。
培训目标和效果控制：一、培训目标1．让学员真正理解“客户购买利益”的理念，并能在工作中有
效应用这一概念。
2．完成“公司价值分析表”。
3．完成“产品价值分析表”。
4．能从客户角度介绍公司及产品。
二、如何检查培训目标是否实现我们通过两个维度检查培训目标是否实现。
第一个维度是教练考核。
如表2-1所示是各培训目标的考核方法。
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媒体关注与评论

那一次打网球我输了，我注意到，我之所以输，是因为别人比我受到更好的训练，就那么简单！
　　——摩托罗拉创始人 包罗·高尔文
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编辑推荐

《金牌销售教练实战手册》：整理销售思路，积累销售经验传承销售智慧，打造卓越团队与学院用书
《销售冠军这样做业务》配套使用《金牌销售教练实战手册》和《销售冠军这样做业、务》是相配套
的、系统的销售培训教材。
《金牌销售教练实战手册》是教练用书，通过解读实战案例，提炼方法，助您成为金牌销售教练。
一定能用：为您提供实战的教练方法和工具，无论您是否具有培训基础，都可以轻松成为销售教练。
一定有用：精心设计的教练过程帮您不断产生和实战结合的销售策略、话术和工具，以及促进销售的
个人计划及管理手段，直接帮助企业提升销售业绩。
简单易用：培训方式操作简便，为繁忙的销售管理者提供最简单明了的培训指导。
您的销售员受过更好的训练吗？
他们会输给竞争对手吗？
这本书将帮助您为销售团队提供更好的业务训练。
通过集体研讨，集中大家的智慧，整理销售思路，帮助销售团队从实战中提取经验，并使这些宝贵经
验及时保存下来，从而提升整个团队的销售能力。
熟练运用书中的方法，必将为企业打造一支卓越的销售团队，让他们成为市场上无往不利的强者！
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