
销售人员的情商管理

的销售模 的在网络信息时代，传统 式已经不能够应对越来越“刁钻” 客户，而已经具
销售 的 的备良好 技能 你又为何不能够轻松签下订单，得到回报呢？你 客户为何总是举棋不

情商 的定？这一切都和 有关，你遇到一个头脑非常聪明 家伙，但是你却并不喜欢他，因此
情商 的 现 销售 的情商你也根本不想同他做生意，这就是 重要性 直接体 。了解 中 运用，开启

的销售 的销售员 销售 的 情商你 新纪元。成功 都知道： 拼 不仅是硬技巧，更需要 软技能！

销售 的 销售 情商理 销售理 销售从 中常见 困境入手，结合 工作，把 论与 论结合，从
情商 销售 的 的 员角度提升 ，将 困境 原因进行深刻剖析，并给出了对应 解决方法，让学 看清

销售 情 管 情商销售的 的销售现 销售误区，从自身 绪 控入手，提高 能力， 改变目前 状，成就
辉煌，实用性强。

1. 情商 销售 的了解 在 中 作用

2. 动情学会审视和了解自己，学会怎样激励自己、怎样调 绪

3. 情 管理的掌握 绪 方法并有效控制

4. 销售人员销售 的提升 及沟通 技能

销售人员 销售管理、 者

课程背景

课程对象

课程目标



1-2天

授课 40%（互动引导）+小组练习 20%+现场模拟演练 40%

情商的第一部分   基础

一、 情商什么是

二、IQ 和 EQ的关系

三、情商的 理基础 论

四、情商的意义

五、情商 销售 的对 工作 影响

情商销售的 现思考：低 工作表 ？

销售 的是艺术、科学与脑科学 融合

情商 的技能搞定“难缠” 客户 

六、情商的 （ ）构成 戈尔曼

1. 自我意识

2. 情控制 绪

3. 自我激励

课程时间

课程大纲

课程方式



4. 人情认知他 绪

5. 理 互处 相 关系

七、情商的核心要素

1. 情 的管理绪

2. 人 的际关系 建立

的 情第二部分   正确 评估与表达 绪

一、 的情觉察自己 绪

二、 人的情体察他 绪

三、 的 情适当 调整 绪

四、 的 情建设性 运用 绪

练习 情商：自我 测试

销售 的销售情商的第三部分   基于 流程 提升

一、 寻找客户

1. 延迟满足

2. 的在有鱼 地方钓鱼

3. 的提高你开发客户 能力

4. 下定决心

5. 的向自己提出棘手 问题。

6. 为成功做规划

7. 管 情控自身 绪



8. 的 导找一个问责 伙伴或是 师

9. 的建立稳固密切 客户推荐关系 

10. 的你与压力 关系 

八、初步接触

1. 的决定好感度 要素 

2. 人做 真实

3. 理同 心倾听

4. 的 的审视你 自尊心，从而审视自己是否以自信、放松以及真诚 态度去面对

人他 。

5. 的创造属于你自己 “麦基 66 （ 的 ）条法则” 就是掌握客户 信息

6. 现 的展 自己 能力，快乐地工作

7. 赞美客户

8. 与客户寒暄

九、了解需求

1. 运用“3W”法则询问

2. 认真倾听能力

3. 销售 的认真审视你约定 会面 过程

4. 多问，少说教



5. 的考验客户愿意做出改变 决心

6. 的了解客户 故事

7. SPIN 提问技巧

十、 现呈 价值

1. 的塑造产品 独特价值

2. 的人针对不同部门

3. 透过证据说服客户

4. FAB话术

十一、 人搞定客户关键决策

1. 情商客户个性分析及高 沟通  

2. 你在与谁会面 

3. 的全面提升与决策者会面 能力

十二、商务谈判

1. 的情认清你在金钱方面 感触发点

2. 的审视你对公司以及自我价值 相信程度

3. 分析谈判策略

4. 开展优势谈判

5.   提升议价能力



十三、成交

1. 合作伙伴还是买卖关系

2. 管 的提升 控自身期望 有效步骤

（ ）全文完
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