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引言



    

培训目的和背景

提升销售技能

通过培训，使销售人员掌握专业的产

品知识和销售技巧，提高销售业绩。

加强顾客关系管理

培养销售人员良好的服务意识和沟通

能力，建立稳固的顾客关系，提升顾

客满意度和忠诚度。

适应市场变化
随着电子产品市场的不断变化和竞争

的加剧，需要通过培训使销售人员及

时了解市场动态和产品趋势，以便更

好地满足顾客需求。



市场规模不断扩大
随着科技的不断进步和消费者需求的日益增长，

电子产品零售市场规模不断扩大，为零售商提供

了更多的商机。

消费者需求多样化
消费者对电子产品的需求越来越多样化，零售商

需要关注市场动态，及时调整产品策略和销售策

略，以满足不同消费者的需求。

线上线下融合趋势明显
随着互联网技术的发展和消费者购物习惯的改变，

线上线下融合的趋势在电子产品零售市场中越来

越明显。零售商需要积极拥抱这一趋势，打造线

上线下一体化的购物体验。

竞争日益激烈
电子产品零售市场竞争日益激烈，零售商需要不

断提升自身的竞争力，通过提供优质的产品和服

务吸引顾客。

电子产品零售市场现状
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销售技巧基础



通过开放式问题了解客户
的购买需求、预算和使用
场景。

主动询问 倾听与观察 需求分析

仔细倾听客户的反馈，观
察客户的非言语暗示，以
更深入地理解客户需求。

根据收集的信息，分析客
户的需求，为客户提供符
合其需求的产品建议。

030201

了解客户需求
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