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推销前准备

CHAPTER



深入研究产品特性

了解所推销产品或服务的独特卖

点、功能特点、使用场景等，以

便能够清晰、准确地传达给客户。

掌握竞品情况

分析竞争对手的产品或服务，找

出自身产品或服务的优势与不足，

为推销策略制定提供依据。

了解行业动态

关注所在行业的发展趋势、政策

法规、市场需求等信息，以便在

与客户交流时展现专业素养。

了解产品与服务



    

分析目标客户群体

明确目标客户

根据产品或服务的特点，确定潜在的

目标客户群体，如年龄、性别、职业、

收入等方面的特征。

了解客户需求

通过市场调研、客户访谈等方式，深

入了解目标客户的需求、痛点和期望，

以便提供针对性的解决方案。

分析客户购买行为

研究目标客户的购买决策过程、影响

因素和购买偏好，以便制定有效的推

销策略。



选择合适的推销渠道

根据目标客户群体的特点，选择合适

的推销渠道，如线上平台、线下活动、

社交媒体等。

制定跟进计划

设定合理的跟进频率和方式，以便在

推销过程中及时了解客户反馈，调整

策略。
设计推销话术

针对不同客户群体和场景，设计有吸

引力的推销话术，突出产品或服务的

优势和价值。

制定推销目标

设定明确的推销目标，如销售额、市场

份额等，以便量化评估推销效果。

制定推销策略与计划
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沟通技巧与表达能力

CHAPTER



在与客户交流时，要保持专注，
认真倾听客户的需求和意见，不
要打断客户或者过早地表达自己

的看法。

积极倾听
在客户表达完需求后，要重复一遍
自己理解的内容，确保自己准确理
解了客户的需求。

确认理解

在倾听过程中，可以适当地提出问
题，引导客户更深入地表达需求，
以便更好地满足客户的需求。

提出问题

有效倾听客户需求
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举例说明

可以用具体的例子来说明产品的价值和优势，让客户更直观地

了解产品的特点和优势。

01

了解产品

在向客户推销产品之前，要深入了解产品的特点、优势和价值，

以便能够清晰地向客户传达产品的价值。

02

突出亮点

在介绍产品时，要突出产品的亮点和优势，让客户对产品产生

兴趣和好感。

清晰传达产品价值



在与客户交流时，要注意措辞和语气，使用积极、肯定的
语言来表达自己的观点和看法。同时，要注意避免使用过
于专业或者晦涩难懂的词汇。

语言技巧

除了语言之外，还可以通过非语言的方式来与客户进行沟
通，比如微笑、眼神交流、肢体语言等。这些非语言的方
式可以让客户感受到你的真诚和热情。

非语言技巧

在与客户交流时，要注意控制自己的情绪，保持冷静和耐
心。如果遇到客户的抱怨或者不满，要积极应对并解决问
题。

情绪管理

掌握语言和非语言沟通技巧
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应对拒绝与异议处理

CHAPTER



保持积极心态面对拒绝

每次失败都是一次学习的机会。认真分析失败的原因，总结经验教训，不断完善自己的

推销技巧和策略。

从失败中学习

在推销过程中，客户拒绝是不可避免的一部分。要认识到这是常态，不要因此感到沮丧

或失望。

认识到拒绝是常态

在面对拒绝时，保持自信和乐观的心态非常重要。相信自己的产品和服务，相信自己的

推销能力，相信最终能够赢得客户的认可。

保持自信和乐观



倾听和理解客户异议

当客户提出异议或投诉时，要认真倾听，充分理解客户的观点和诉求。不要急于反驳或争辩，而是以开放的心态去接

受和理解。

积极解决问题

针对客户提出的异议和投诉，要积极寻找解决方案。与客户保持沟通，共同探讨问题的根源和可能的解决方案，以达

成共识和满足客户需求。

不断改进产品和服务

通过处理客户异议和投诉，可以发现产品和服务中存在的问题和不足。要及时向相关部门反馈这些问题，

并积极参与改进工作，提升产品和服务质量。

灵活处理客户异议和投诉
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