
销售培训工作心得体会(通用5篇)
心得体会是对一段经历、学习或思考的总结和感悟。我们想
要好好写一篇心得体会，可是却无从下手吗？下面小编给大
家带来关于学习心得体会范文，希望会对大家的工作与学习
有所帮助。

销售培训工作心得体会篇一

怀着一种空杯的心态，我有幸参与安徽盐业举办的营销学问
与业务技能培训的培训。在此次培训过程中，徽商业学院的
教授对营销技巧，客情关系的管理等等进行了具体介绍，并
对其中的一些进行了重点讲解，包括营销技巧中的策略，如
何开拓市场，如何扩大销量。还有客情关系的建立和维护。
并且用大量生动的案例教学，有用性和操作性强，采纳应用
互动和现场问答等方式，生动易懂，张弛有度，使我们在轻
松的学习中把握更多的方法和技能。此次培训得到了大家的
高度评价和认可。下面就此次培训，我简洁谈谈我的。

信念是人办事的动力，信念是一种力气。每天工作开头的时
候，都要鼓舞自己。要用一种必胜的心态去面对客户和消费
者，在推销商品之前要把自己给推销出去，对自己要有信念，
只要把自己推销给客户了，才能把产品推销给客户。凡事要
有诚意，心态是打算一个人做事的基本要求，必需抱着一颗
真诚的心，恳切的对待客户，对待同事，只有这样，别人才
会敬重你，把你当伴侣，才会接受你的产品。业务代表是公
司的形象，企业素养的体现，是连接企业与社会，消费者，
经销商的枢纽，信任是你业务的保障。到处留心皆学问，要
养成勤于思索，擅长销售阅历。机会是留给有预备的人，同
时也留给有心的人，作为业务员，客户的每一点变化都要去
了解，努力把握每一个细节，做个有心人不断的提高自己。
销售靠合作，离不开领导的英明决策，离不开公司的运筹帷
幄，离不开各部门的.支持协作。总的一句话，急躁细致，感



动至上。

一件好的产品，要有好的市场，好的营销策略。同时网络的
建设是销售产品的主宰，让你把握产品的一切相关事由。开
发市场需增进与客户的友情，熟识客户的经营状况，改善自
身经营管理水平，更好的将产品推销到客户手上。好的营销
策略是有预备的，有的，是关心客户怎样更好的去销售产品，
为客户出谋划策，包装产品，做促销活动。让客户觉的你是
真诚的人，是可以信任的人。我们和客户是利益的纽带是信
任的保证。

通过这次培训，我受益匪浅，真正熟悉到营销技巧和客情关
系在工作中的重要性和必要性。我们要保持一个主动的心态，
要有信念，责任心，要有虚心，进取心，要有恒心，要有感
恩之心，做到超越平凡，追求卓越。

销售培训工作心得体会篇二

经过这次培训，感觉收获不小，与以往全部培训不同的是：
本次培训主要以提问式，抢答式、团队式的方式进行，从早
上9点多至下午4：30多现场气氛活跃，培训生动而又形象的
传授着联想文化、销售技巧，与平常可能遇到的问题解决方
法，让我们深刻感受到联想文化的博大精深与超强的感染力，
此次培训中通过学习来自九县的专卖店的同行的相互沟通，
使我熟悉到我们要想做好销售，并使店面人员销售水平提高，
还有许多学问要学习提高。

首先，在企业文化上，我们要时刻与联想文化保持全都，仔
细深刻准时的学习联想文化，跟上联想的文化进展脚步，在
公司内部结合自身缔造我们的文化，使我们树立一杆自己的`
旗帜。

再次，我们需要加大销售技巧的培训，通过这次学习我们更
加意识到销售技巧重要性，我们将加大培训力度，依据联想



话术的总岗，总结一套有用的话术，全体销售人员学习并应
用于实际中。并准时开展销售人员摸拟演练，绽开fab法则，
仔细学习并应用;探寻自己的不足，不断提高销售人员的业务
水平与定单胜利率。

专业学问的学习，就像王志方老师讲到的“讨论员站柜台”，
我们有时遇到专业点的学问，无法应答。这样顾客在心理上
就感觉到了------“不专业”销售员。真正让自己成为一名
专业的销售员。提高我们定单的概率。

人员素养培育：我们注意人员的精神面貌，不断提人员的素
养。我们坚信只有高素养的人，才会得到顾客的信认，才会
有更多的回头客。时刻体现我们联想人的“准时、专业、真
诚、热忱”从而打造我们自己的品牌。

在企业的管理上，我们努力打造团结型的团队。在以后的进
展中我们将不断学习改进和创新，只有这样才能在竞争激烈
立于不败之地，我们有信念在联想的圈子里提升自己，成为
真正的联想人。

销售培训工作心得体会篇三

漫长的培训生活结束了，说实在的，在进入xx公司之前，我
从没想到作为销售要学习这么多的东西!毕竟，在一开始的时
候，我以为这只不过是一个和顾客交谈推销的工作，也没有
更加深入的了解。但是，在这次的培训之后，我深刻的认识
到，这并不是一份简单的工作!

从x月x日开始，我们这次的培训整整持续了x周!期间我们学
习了许许多多的知识和理论，但也没有落下对实际操作位的
锻炼。在满满的收获了这些经验后，我对自己的感受和心得
记录如下：

非常的整洁，非常的有纪律。这是我对我们公司的`第一印象，



毕竟作为一名刚刚走上社会的新人，当时的我也看不出更多
的东西。而在后来的培训开始前，我们优先学习了公司的发
展历程，以及公司的企业文化。

在这段学习中，我见识到了xx公司在过去的大起大落以及不
少成功的突破。而这一切成功的背后，除了技术和管理的出
色，最离不开的，就是我们未来的职业——销售!完成了这些
学习，让我对销售这门行业更加的感兴趣了。

没多久，我们就开始了理论知识的学习。刚开始的第一天，
我们每个人都得到一册厚厚的资料。简略的翻看一下，里面
有各式各样的资料数据，还有一些问答。在教导老师的指点
下，我们认识到，这就是我们未来几周的重要教材。

这几周来，我们的学习异常的艰辛。从基本的公司资料，到
公司众多产品的详细数据。在学习当中，我也认识到，想要
学好这些，仅仅是靠这本册子是不够的。产品中有太多的专
业术语和数据，为了能更加的了解以方便自己的记忆，我在
空闲中也对公司的产品进行了不少的研究。这不仅仅让我在
背诵资料的时候更加的顺利，也让今后在理解的时候更加的
容易。

在将理论学习的七七八八后，我们也开始进行一些简单的实
践锻炼。其中最重要的，就是对口才的练习。当然，因为我
本身就是一个善于交流的人，这方面并不是太大的问题，如
果一定要我总结一下，那么就只有一个心得——“放开胆
量”。

x周的培训很快就过去了，我很庆幸自己能顺利的留下，并即
将成为一名xx公司的销售实习生。未来的正式工作中，我会
继续努力的!希望自己能从中学到更多的社会经验!



销售培训工作心得体会篇四

通过这次培训，心灵不免又起了涟漪。感受很大，收获颇丰。
尽管之前有想过这方面的问题，但还是有所欠缺。这次的培
训让我的思维得以扩展，思想得以提升。同时努力进展方向
更加明确，更加认真。

在房产行业，销售人员就是一个公司的形象代表。我们把握
的学问层面打算我们在客户心中的定位，同时也打算公司在
客户心中的定位，也更加的打算公司在客户心中的印象及名
誉。我们必需用我们的形象来树立公司的名牌，也有必要得
到客户对我们的'确定。因此我们得学习更多：对公司的全面
了解，房地产法律法规，以及政策，专业名词和术语;对区域
内的项目有整体熟悉和了解;对所在项目规划，理念，风格，
结构等了解;各项税费的计算和时间等等有关房产学问。太多
的东西需要我们去学习。

作为“战斗”一线队员，经营理念的传递者，客户购楼的引
导者，多重身份的扮演使得我们必需比别人优秀，必需懂得
比别人全面，认知也必需比别人深刻。在与客户的交谈中，
我们必需扮演主宰身份，正由于如此，察言观色，随机应变，
人际相互沟通，担当，学习总结等此等词语必需用我们的行
动来诠释。所以素养的提高是有必要的，而销售技巧的提升
也是必需的。

怎样去提升销售技巧呢?没有一个标准式的答案，但有一点就
是：用理论指导实践，用实践证明理论;用行动牵引思想，用
思想帮助行动;总结阅历，分析缘由，吸取教训。“活的老，
学的老”不断的用学问来武装自己。删除昨天的失败，确定
今日的胜利，设计明天的辉煌。在今后，我会左手抓起素养，
右手抓起技巧，气沉丹田，奋力向上举起双手，合二为一，
散布周身刺眼光环，成就大辉煌。经过三个月的销售培训，
我们第六期销售培训班已经完成了课程，顺当结业了。在这
三个月的时间里，我们既获得了难得的学习机会，增加了销



售理论学问，又结识了来自各线的销售同事，增加了友情。
也是很有意义和成果的培训。

销售培训工作心得体会篇五

只有不断的学习才能转变现有的观念、观念的转变才能有行
动，只有行动了才能转变命运

学习是胜利的基石，所以学习是人生的必修课

心若转变态度就会转变，态度转变习惯就会转变，习惯转变
性格就会转变，性格转变命运就会转变。

只有转变思维模式，不转变行动模式，就转变不了结果，我
转变不了世界，我就转变自己来适应世界，我转变不了家具
风格那我就转变自己的销售观念。

销售顾问;就是主动出击关心顾客购买家具。

把态度当成是一种习惯

气场-自信

磁场-吸引对方

导引导(在销售过程中尽量少说自己)绑架顾客思想疏导关心
客户解决问题

诱导举例证明产品的好处和利益劝导要求客户成交

话术是背出来的，力量是练出来的，销售是导出来的。

三心坚持之心(黏)

赞美之心(全部人不会拒肯定自己的赞美)忠诚之心



没有天生的高手，所谓高手都是千锤百炼出来的

物以类聚人与群分只有快速的进入顾客的频道才能获得成交
的通行证。(见什么人说什么话)

知己知彼百战不殆。学习超越直接竞争对手，区隔直接竞争
对手，打击潜在竞争对手。

先学习对手，后超越对手，那样我们才会胜利。

内向思维--找自身的缺点和毛病

外向思维--找借口和理由来掩饰自己的过失人只要学会检讨，
就步入一个宏大的起点、

团队精神的四个作用

1、目标导向功能

2、分散功能

3激励功能

4掌握功能(身教大于言传，以身作则)一个人先进单枪匹马，
众人先进万马奔腾。

销售自己(喜悦心)(仪容仪表)(独一无二)销售自信(专业)(素
养)(阅历)销售产品(文化)(卖点)(好处利益)人生无处不沟通
人生无处不销售。

终端销售流程

一、导购员如何在顾客进店以后先去了解需求?需求对象

需求产品



需求风格

家具顾问就是要发出高质量的提问，需求是问出来的。

二、导购员如何在顾客问价时先塑造产品再报价?产品塑造的
关键点

塑造产品核心、塑造产品优势、塑造产品文化、塑造产品风
格、塑造产品卖点。

运用答非所问的计较。

顾客谈价格，我们谈价值。

三假如引导顾客体验产品

主动引导顾客与产品亲热接触，接触过程中刺激消费者的感
官，然后与产品产生感情的一种销售技巧。只有体验才会有
感知，有了感知，就有了认知，四、如何运用产品示范去佐
证自己的产品与众不同，材质的比较，耳听为虚眼见为实，
产品示范就是为了给顾客眼睛一个真实的产品画面，而促成
交易。

五、如何运用望、闻、问、切、来给顾客对症下药。望;给客
户消费层次定位，闻。给客户购买信息，问;给客户产品需要
定位，切;给客户消费水准定位。只有具备专学问才能驾驭顾
客驾驭销售。

六、如何快速和顾客(套近乎)来获得信任。1同乡;用思乡情
结来要信任，2同龄;用共同爱好来要信任，3同姓;用共同一
家来要信任。4同信;用共同信仰来要信任。没有信任，何来
成交。

七、如何化解刁难客户的较真之处



1老师：难应付理由，擅长演讲化解方式：利用专业援课流程

2医生：难应付理由，挑剔作工，注意环保化解方式：讲解流
程塑造环保。


