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内容概要

入门期即销售人员刚刚加盟某公司的一段时期。
因公司性质不同，短的两到三周，长的可达一年甚至更久。
这一时期销售人员的特点是，瞪圆眼睛看、张大嘴巴说、拍着脑袋想、甩开膀子干，没有顾虑、没有
包袱，有的是对业绩的渴望、对市场的好奇、对自己未来的追求。
    万丈高楼平地起，打好基础最重要！
这些刚加盟企业的销售新人就像一张白纸，打下什么样的底儿，就能成就什么样的事儿，因此，对他
们的培训要格外慎重，一旦落下毛病，再想纠正就难了。
    针对入门期销售人员的特点，本书将产品知识的学习与掌握、销售过程中的礼仪规范、企业认同感
的培养和塑造作为本阶段的培训重点，帮助销售人员打下坚实的基础，并为进一步的成长做好准备。
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章节摘录

　　第一章销售培训的现状及问题　　一、系统训练对于销售队伍的意义　　系统训练对于销售队伍
来讲至关重要。
在竞争激烈的市场环境中，市场上的机会越来越少，把握机会的难度越来越大，因此，没有经过系统
训练的销售人员很难把握住机会，更谈不上挖掘客户的潜在需求去创造市场上的机会了！
　　拳击手的启示　　科学家曾经做过测试，在某一力度下，经过系统训1练的拳击手的出拳速度能
够达到7拳/秒，而未经过系统训练的人，只能达到3拳/秒。
因比，职业拳击手在与非职业拳击手比赛时，总会因对方动作缓慢，从而轻松获胜。
　　同理，没有经过系统训练的销售人员，也会因行动缓慢、时机把握不准、达不到客户的要求，而
在激烈竞争中落败。
　　如此应答　　背景介绍　　小莉是金光旅行社销售部门的一位客户经理，今天轮到她电话值班。
眼看着快到新年了，很多客户都打来电话咨询春节旅游线路的事，因此金光旅行社的热线电话铃声不
断。
今天小莉的心情不错，据前几天值班的人讲，由于公司近期的广告效果不错，一天签约七八个也不成
问题。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<入门期销售系统训练>>

编辑推荐

　　入门期是指，销售人是刚加盟某公司的一段时期。
因公司性质不同，短的两到三周，长的可达一年甚至更久。
入门期是筛选销售人员的关键时期，此时的培训宜简不宜繁，过多的培训只会毁了好苗子。
重要的不是提升销售水平，而是打下坚实的基础。
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